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ما هی الصفة الأهم التى يجب أن تتصف بها عندما تحاول أن تكسب شخصًا ما 

إلى صفك . سواء فى سياق حياتك الشخصية al‏ العملية؟ إنها السحر. أى القدرة 

على تكوين صلة غير عادية مع أى شخص بحيث تجعله يشعر بأن له خصوصية 

شديدة فى حضورك. 

وقد تظن أن المرء يجب أن يكون ساحرًا بالفطرة, ولكن على الرغم من أن بعض 

الناس يبدون ساحرين بشكل طبیعی, فإن السحر شىء يمكنك أن تتعلمه. ومن 

بين أهم الخبراء فى العالم فى النجاح الشخصى والمهنى: فان كلاً من "برايان 

تراسی" و "رون آردین" قد ساعدا آلاف الأفراد على تحقيق نتائج ما كانوا 

يحلمون بأنها ستكون ممكنة ‏ مثل الثروة. والنجاح الهنی, والعلاقات القوية, 

وغير ذلك الكثير . وذلك بالاعتماد على سمة السحر. فى هذا الكتاب القوى إلى 

حد مدهش, يكشف "تراسى" و "آرون" bee‏ يمكن للسحر أن يفعله: وعما يمكنك 

pal‏ بهلتصیر آکثر سهرا وبسرعة شدیدةا 

إن هذا الکتاب سوف یفیر حياتك لأنه سیعرض لك کیف: 

9 تستحوذ على انتباه وثقة أى شخص خلال الثوانی الأولى من لقائك به. 

© تفوز بدعم الآخرين ممن یمکنهم مساعدتك على بلوغ آهد افك. 

© تتقن لغة الجسد وتقنیات الاستماع التطورة مما سیجعل الآخرين 
یشعرون Ob‏ تركيزك كله معهم. 

© تجری محادتات وعروصًا تقديمية فعالة وعميقة. 

© تحسن مهارات التفاوض لديك تحسينًا هائلاً. 

٠‏ تجنی المزيد من الأعمال وتحصد ترقيات فى الوظيفة. 

* والزید والمزيد غير ذلك! 
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قوة السحر 


فوة السحر 


كيف تكسب أى شخص إلى صفك فى أى موقف؟ 


برايان تراسى و رون آردین 
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تقد أعد هذا الكتاب لكى يقدم معلومات دقيقة وموثوقاً بها حول الموضوع المحدد 
الذى يتناوله. وهو يباع مع الأخن بالاعتبار أن الناشر غير منوط به أن يُقدم Ul‏ خدمة 
قانونية أو محاسبية:» أو Ol‏ خدمة احترافية أخرىء وإذا ما كانت هناك حاجة للاستمانة 


محترف دی كفاءة. 


إننا نهدى هذا الكتاب إلى زوجتينا الرائعتین؛ 
نيكى وياريراء أجمل امرأتين فى العالم. فبدون 
ما قدمتاه من إنصات صبور ما كان لنا أبدًا أن نحرز 
نجاحا كمتحدثين محترفين . أنتما أكثر امرأتين 
حرا على وجه الارن 


الحتویات 


ما هو السحر؟ 

السحر یفعل فعله 

ما یمکن للسحر أن يحققه 

كيف تسحر sl‏ شخص؟ 

سحر الانصات 

أن تسحر امرأة 

أن تسحوی رجلا 

السحر من الداخل إلى الخارج ومن الخارج إلى 
الداخل 

قوة الانتباه 

الإشارة الأولى: التواصل بالأعين 
الإشارة الثانية: الخلجة 

الإشارة الثالثه : إمالة الرأس 

الإشارة الرابعة : إيماءات الرأس 
الإشارة الخامسة : لغة الجسد بأكمله 


۱۰ المحتويات | 


الفصل ۱۵ الإشارة السادسة: لغة الجسد الواجب تجنبها 7 
الفصل ۱۱ الاشارة السابعة: التوکیدات الصوتية ۸۱ 
الفصل ۱۷ الاشارة الثامنة : التوکیدات اللفظية ۸۳ 
الفصل ۱۸ تمرن على السحر مع الأصدقاء Ao‏ 
الفصل ٠١‏ احذر توجيه النصح ۸۹ 
الفصل ۲۰ قوة الاستماع الصبور ay‏ 
الفصل ۲١‏ كن سريع الابتسام والضحك at‏ 
الفصل ۲۲ كن سريع coll‏ ۹۸ 
الفصل ۲۳ استخدم faye‏ "تصرف كما لو ..” yey‏ 
الفصل ۲۶ ما تقولهء وأسلوبك فى قوله ۰۸ 
الفصل ۲۵ النظر جانبا ۱۱۲ 
الفصل ۲۱ فن التحدث ببطء 15 
الفصل ۲۷ بلاغة الصمت ۱۹ 
الفصل ۲۸ الافراط فى الحشو یقضی على السحر ۱۳۲ 
الفصل ۲۹ أن تسحر الآخرين بصوتك ۱۲٤‏ 
الفصل ۳۰ كن متحدا ساحرا ۱۳۸ 
الفصل ۳۱ وجه مسار المحادثة ۱۳۱ 
الفصل ۳۲ آنجز واجبك المنزلى ۱۳ 
الفصل ۲۳ احتفظ بالكرة فى ملعبهم ۱4۰ 
الفصل ۳۶ لا "تقتل الكرة” 4۳ 
الفصل ۲۵ توافق مع إيقاع الشخص الآخر ۱:۷ 


الفصل ٠١‏ المارسة تصنع الاتقان ۱9۰ 


| الحتویات ۹ 


الفصل ۲۷ حول الهارة إلى فن ۱۰۳ 
الفصل ۳۸ والآن» عليك أن تقوم پذلك ! ۱۵ 
الفصل ۳۹ أطلق السحر 10۸ 
فصل إضافى خاص: 

قوة السحر عبر الهاتف ۱۰ 


نبذة عن المؤلفين ۱۸ 


مقدمة 


ینبفی عليك أن تتحلى بهذا السحر لكى تبلغ الذروة. إنه ينبع من كل 
شىء ومن لا شىء» من الإرادة القوية » والظهر وا مشية , والوضعيات التى 
يتخذها الجسد » ونبرة الصوت , وارتیاح وتلقائية الإيماءات. ليس من 
الضرورى على الإطلاق أن تكون حسن الطلعة أو بديع الجمال؛ 
لكن کل ماهو ضرورى هو أن تمتلك ذلك السحر. 
— سارة برنارد 


يعتمد نجاحك فى مجال العمل وفى الحياة الشخصية بنسبة 1۸0 
على قدرتك على التواصل الفعال مع الآخرين. إن “الذكاء الاجتماعی"؛ أو 
القدرة على التفاعل؛ والتحادث. والتفاوض» وإقناع الآخرين» هى أكثر 
أنواع الذكاء ‏ التى قد تحظى بها - احتراما وأعلاها عائدا على الإطلاق› 
وهی أيضًا أكثرها قابلية للتنمية والتطوير. 

تستطيع أن تتعلم كيف تكون دافئ المشاعرء وودودا؛ ومحبوبا: وكيف 
تكون Laks‏ ساحرا. فقط عن طريق ممارسة بعض وسائل وطرق 


۱۳ 


التواصل. تلك التى استعان بها أشد الأشخاص فاعلية وأقواهم تأثيرًا فى 
عالمنا الحالى. 

ولا عد "آسرار" التفاعل والتواصل الرائع أسرارًا بالمرة. إنها بكل 
بساطة وسائل مجربة للتفاعل مع الآخرين» على النحو الذى يجعلهم 
منفتحين عليك ومستعدين لاستقبال رسالتك دون معوقات. 

ونتيجة لذلك يصير هؤلاء الآخرون أكثر استعدادًا لأن تؤثر عليهم, 
ولان يشتروا ما تبيعه cag)‏ ولأن ينخرطوا معك فى علاقات عمل وعلاقات 
شخصية. ولأن يتخذوا منك موقفا إيجابيًا. 

إن مقدرتك على أن تکون ساحرا - أى أن تکون Leaded‏ مبهجا 
ومحبوبا - غالبا ما ستفتح أمامك آبوابا أكثر مما يمكن لأى صفة أخرى 
تتحلی بها. كلما زاد عدد الأشخاص الذین یمیلون إليك ویفکرون بك 
تفکیرا ودوداء زاد عدد هولاء الذین یرغبون فى رؤيتك. والاستماع إليك؛ 
وأن یتواجدوا بالقرب من محيطك الخاص. وأن یدعوك إلى محیطهم هم. 

لقد قلنا مرارا وتکرارا. فى مثات الخطب التی آلقیناها. وعلی مسامع 
الاف الأشخاص الذين Gad‏ بتدريبهم : ”إن الكنز الائمن قيمة فى العالم 
ليس هو الذهب أو الاس - لكنه السحر". إن سمعتك -أى كيف يراك 
الناس وكيف يتحدثون عنك فى غيابك - هی أثمن ما تملكه على 
المستويين الشخصى والهنی. إنها المجموع الإجمالى للانطباع الذى تتركه 
لدى Gy dV‏ عندما يمضون وقتا معك. 

ومن خلال تعلمك للحقائق البسيطة الخاصة بالسحر وممارسة التقنيات 
والأساليب العروضة فى ثنايا هذا الكتاب» تستطيع أن تحسن من فعالية 
ومتعة تفاعلاتك مع الآخرين» بداية بأفراد عائلتك ومتوسعا إلى كل 


\o مقدمة‎ 


سوف تصير أوفر نجاحا؛ وتكسب المزيد من المال» وتتلقى ترقيات 
عمل cp pi‏ وتحقق مبيعات أكثر» وتفوز فى عدد أكبر من الفاوضات. 


١ الفصل‎ 


ما هو السحر؟ 


عندما كانت الابتسامة تضیء وجه “جون کیندی 6 
كان بمقدوره أن یسحر عصفورا قوق شجرة. 
— سيمور سانت جون 


قاوم تأثيره عليه قبل أن يذعن له: 


'يعكس ترڪيڙا آفوریا" على كل شخص يلتقى به وكان يشع 
بالدفء ؛ بدا كرجل مهتم اهتمامًا صادقا بأن يحبك» وغير منشغل بما 
اد كنت انعا ستيه آم ل ل يسعتن أن احده باتضبط بای pd‏ كان 
هذا فطريًا فيه» وبأى قدر كان مكتسبا. كل ما أعرفه هو أننى 
کنت» فى تلك اللحظات الوجيزة من اللقاء: مسحورًا تماما بشخص لم 
Gail‏ معه ولا توقعت حتى أن يروفنى'. 


۱۸ الفصل الأول | 


کتب تلك اللاحظات التحدث المحترف ”مارك سانبورن"۰ تعلیقا 
على لقائه بالرئیس "بیل کلینتون ". 

عندما نتحدث عن السحر. فاننا لا نتحدث عن اداب المائدة» ولا عن 
الجمال الظاهری. أو أن نرتدی ملابس على أحدث صیحات الوضة؛ بل 
نتحدث عن شىء آعمق من ذلك کثیرا. السحر الحقیقی شىء یتجاوز 
الظهر الخارجی المجرد؛ انه قدرة بعض الأشخاص على خلق تواصل 
رائع » بحیث يجعل ال خرین فى حضورهم یشعرون بأنهم مميزون. السحر 
سمة تجذب الآخرين للمساهمة فيهاء ولا یمکننا الا الاستجابة لها 
استجابة قوية وعاطفية. بل وغريزية تقریبا. 


الطبع أم التطبع ؟ 

لعلك تقول لنفسك : ”ولكن لابد أن يولد المرء ا بالسحر وان لم 
يكن كذلك فلا حيلة له فى حظه العاثر!”. لقد كنا نؤمن بذلك نحن 
ایض ولكن خلال تلك السنوات العديدة التى عكفنا فيها على البحث. 
والتجریب . وتلقين فن ومهارة التواصل الشخصی. اکتشفنا براهين كثيرة 
تثبت العكس. 

لا خلاف فى أن بعض الناس ساحرون بالفطرة مما يمنحهم ميزة 
على الآخرين» غير أن السحر ليس عنصرا غامضًا يوجد فى جيناتنا 
الوراثية. السحر قد يتواجد نتيجة لاستخدام مهارات محددة لا يعرف 
عنها أغلبنا إلا أقل القلیل. ذلك إن عرفوها على الإطلاق؛ مما يعنى أن 
السحر قابل للاكتساب. 

فيما يلى من صفحات» سوف تتعلم كيف تكون Lobe‏ ذا جاذبية 
تام oly‏ تكون لك قوة جذب مغناطيسية وتأثير على الأشخاص الذين 


تلتقى بهم. 


الفصل ۲ 


السحر يفعل فعله 


قوة ا تقاوم تسعد الآخرين وتجذبهم. 
عالقا مون 


يروى "رون اردن” هذه القصة الشخصية باعتبارها شهادة على قوة 
السحر: 

"بدأت أنتبه إلى قوة السحر فى حقبة السبعينات» إذ اتصل أحد 
أصدقائنا فى لوس انجلس هاتفيًا ليدعونى أنا وزوجتى "نیکی" لحضور 
Jim‏ استقبال من أجل “إيفان بيرولد” وزوجته "ماریان". LIS‏ قد وصلا 
ا من al ae‏ ا کان فا Slay‏ فا الوسنابة (cise‏ 
وصديقا مخلصاء وكانت معرفتى به تعود إلى فترة عملى بالمسرح فى 


of 


جنوب افريقيا. 


وصلنا إلى منزلهما ظهر ذلك الأحد. وانضممنا إلى الجمع فى الحديقة. 
كان الدعوون یحتشدون حول أطباق الطعام» وحول “olin!”‏ و"ماریان" 
بالطبع. قدمنا تحية حارة لبعضنا البعض ثم بدأنا نحن الأربعة فى تناول 
ما لذ وطاب مما فوق طاولات البوفيه. 

فى وقت لاحق خلال تلك الظهيرة رأيت "نیکی" و "إيفان” یتحدث 
كل logis‏ إلى الآخرء ولاحظت أن زوجتى العزيزة - التی تتصف بالسكينة 
ورباطة الجأش فى الأحوال العادية ‏ قد بدت كأنها منومة مغناطيسيًا فى 
حضور “إيفان”. فكرت فى نفسى: "ما الذى جرى؟ إنها تتصرف مثل 
مراهقه ساذجة”. وسرت فى جسدى رعدة غير منطقية من الغيرة 
وأسرعت بالانضمام إليهما. 


قوة الابهار 

بعد ذلك بوقت قصيرء قلت لزوجتى: “ما هو الأمر الفاتن الذى جعلك 
مثل المنومين مغناطيسيًا؟”. 

فكرت لدقيقة ثم قالت: "عندما يتحدث إليك» يبدو الأمر كما لو 
أنكما معا بداخل غلاف يعزلكما عما حولكما. فلا وجود لأحد بالنسبة له 
سواك. وعندما ينصت اليك فإنه ينصت كأن كل كلمة تنطق بها لها 
شأنها وتستحق انتباهه الكامل”. 

بعد أن فكرت بالأمر أدركت أنها كانت محقة تماما. فمنذ أن تعرفت 
على "إيفان"» أظهر تلك السمات نفسها فى لقائه بأى شخص. كان يشع 
سحرا باستمرار. ولهذا السبب فإن "ایفان" كان شخصًا محبوبًا للغاية› 
من النساء والرجال على السواء". 


YY‏ الفصل الثانى 


اهتمام طويل الأجل أدى إلى تلك الحقائق البسيطة 


بالرغم من أن هذه المناسبة جرت منذ أكثر من عشرين عامّاء فإننى 
أتذكرها كما لو كانت قد جرت بالأمس فقط. وكما ذکرتنی زوجتی 
العزيزة» فان اهتمامى العميق الأول بالسحر بدأ يتكون فى ذلك الحين 
تقريبّاء وتنامى هذا الاهتمام لدئ. شرعت فى دراسة وتحديد السلوكيات 
التى يستخدمها جميع الأشخاص الساحرين. وقد طرحت أسثلة على 
هؤلاء الأفراد من أجل أن أكون فكرة واضحة حول ما يشعرون به ويرونه 
بشأن تأثيرهم على الآخرين. أحد الأمور الآسرة ‏ من بين ما اکتشفته - هو 
أن هؤلاء الأشخاص الساحرين يحققون لأنفسهم سرورا عظيمًا بإدخالهم 
السرور على نفوس الآخرين. 

بدأت آلخص ما تعلمته فى دروس ميسرة ومحددة » يشتمل كل درس 
منها على مجموعة من القواعد والوسائل البسيطة التى لا يصعب 
استيعابها. كما لاا يصعب تعلمها وممارستها. 

أبليت أنا و"برایان تراسى” بلاء ae‏ فى تدريب كثير من الناس على 
استخدام تلك المهارات ۰ سواء لأسباب مهنية أو اجتماعية. والآن 
بمقدورك أنت أيضًا أن تتعلم طرق التحكم فى آليات تأثيرك الخاص على 
الآخرين. وما إن تكتشف كيف تتقن استخدام قوة السحر؛ سوف يصير 
تحت تصرفك عامل من أثمن عوامل النجاح - وهو كيفية جعل الآخرين 
یشعرون؛ وهم معك» آنهم أغلى الكنوز. 


الفصل ۲ 


ما يمكن للسحر أن يحففه 


للسحر قدرة كبيرة على الاستحواذ. وكما تتفتح بتلات الزهرة على 
السحر fis‏ مولد عظیه 'لجاذيية » يشدنا نحو مصدره ا مغناطيسى. 
— توکوزا امرأة حكيمة من القرن العشرين 


gis‏ ال خر خانه وتا :مسقي Nigh‏ السا حرین انیم كثيرا ما 
یحظون بفرص اضافیة . وتتاح لهم فرص لا تتاح للآخرين بدا کت تغفر 
لهم آمور یعاقب الآخرون على ارتکابها شر عقاب. وسوف ير نا 
الاخرون بأشياء لن یسمعها أحد سواهم. ویلتمس الناس الأعذار من 


۳ 


آجلهم. ويتنحون عن الطريق إرضاء لهم» ويحسنون بهم الظن على 
الدوام. لذلك دعونا نواجه الأمرء إنك تعرف على الأرجح Labs‏ تعامل 
معك بطريقة بالغة العمق وشديدة الجاذبية ولافتة للانتباه. إذا حدث 
هذاء فإنك كنت بلا شك الطرف الستقبل لهجوم بواسطة شخص 
ساحر. 


أن تشعر بانك شخص ممیز 

بشكل أو بآخرء التقينا جمیعا بشخص ما لديه موهبة أن يغزونا 
بسحره. يبدو ذلك الشخص كأنه يحبك ا ادق ويقدر رأيك حق 
تقدیره» ويكرس انتباهه كله لك أنت دون أى شخص آخر سواك. وعندما 
تكون بصحبته » فلا وجود GY‏ شخص سواك. بصرف النظر عمن يوجد 
بالقرب منکما. إن هؤلاء الساحرین یجعلونك تشعر كما لو أنك pal‏ شخص 
قابلوه» وأكثرهم جاذبية» مما يجعلك تنحی الأحكام الانتقادية مقابل 
حسن رفقتهم. هل تذکر کم كان شعورك رائعا عندنذ؟ آراهن على أنك 
شعرت بأنك شخص ممیز. 

فكرء أَىّ قوة تکمن فى مقدرة الرء على أن ینقل لأحدهم شعورّا رائعًا 
حيال نفسه. نها قوة لا حدود لها! يغذيها بداخلهم القادة السیاسیون 
العظام : ویصقلها رجال الاعمال الناجحون: ویستثمرها مشاهیر عالم 
التسلية والترفیه. وأى شخص یتفاعل مع الناس یستطیع أن ينتفع بقوة 
السحر؛ وأى شخص يرغب بارتقا» سلم النجاح ینبغی عليه أن یکتسبها 
وینمیها. 


xa‏ الفصل الثالث 


فى أى وفت؛ فى أى مكان؟ 

ماذا لو كان بوسعك أن تنقل للآخرين ذلك الشعور الخاص فى أى 
وقت sly‏ مكان؟ وأى قيمة عظيمة ستكون لتلك المنحة على مستوى 
حياتك الشخصية ومجال عملك؟ صدقنى › إنها هبة لا تقدر بثمن على 
الإطلاق. عندما تكون لديك القدرة على إشعار الآخرين بأن لهم أهمية 
خاصة. فان نتائج ذلك Bale‏ ما تكون فورية. 


ادوات لسخرالاخرین ش 
: .. فلتقرر اليوم نك سوف تکتسب قوة 5 السحر؛ وأنك ستمارسها فى 
٠‏ علاقاتك مع الآخرین. سوف يفتح هذا القرار عينيك على کل 
الأمور التى يمكنك أن تقو ب بها لكى تنقل للآخرين شعورًا رائمًا. 


pal -‏ ال ند Bes‏ 
ن الرقم : يعنى أنك. "ممتاز ز"؛ ثم اسالا 


٤ الفصل‎ 


كيف تسحر أى شخص؟ 


لن بهتم الا خرون بمقدار ما تعلم 
إلا إذا علموا مقدار اهتمامك. 
— لاو هولتز 


یخبرنا علماء النفس بأن جوهر الشخصية هو تقدیر الذات. وخیر 
تعریف لتقدیر الذات هو "مقدار حب الرء لنفسه". إن تقديرك لذاتك هو 
المجموع الإجمالى لقدار ما تشعر به من أهمية وقيمة تجاه نفسك فى أية 
لحظة. 

إن البشر مخلوقات تحكمها العاطفة بدرجة كبيرة. فهم يتخذون 
قرارات معتمدة على العاطفة ثم يبررونها منطقيًا. ويتأثر الناس تأثرا شدیدا 
ببيئتهم العاطفية . وخصوصا بمسلك الآخرين نحوهم. 


۳۷ 


vA‏ الفصل الرابع 


فمنذ طفولتك تتكيف بحيث تكون مفرط الحساسية نحو أفعال وردود 
أفعال والديك نحوك. وكثيرًا ما تهيثك الآليات الخاصة بتلك التعاملات 
المبكرة لعلاقتك بالآخرين مدى الحياة. 

يكاد يكون كل شىء تقوم به : ويتعلق بالاخرین: يستهدف إما تدعيم 
تقديرك لذاتك. وإحساسك الداخلى بالسلامة والتوازن» أو حماية تقديرك 
لذاتك من أن ينتقص منه الآخرون أو الظروف المحيطة. 


سرالسحر 

إن حاجة المرء إلى أن يشعر بأنه موضع تقدير وأهمية واحترام هى 
الحاجة / التعطش الأعمق فى الطبيعة الإنسانية» وبالتالى فان سر السحر 
أمر بسيط: اجعل الآخرين يشعروا بأهميتهم. 


خمسة سبل لكى تصبح ساحرا 


كلما جعلت الناس يشعرون بأهميتهم فى حضورك. اعتبروك شخصا 
ساحرا. ولحسن الحظ نحن نعرف كيف تنقل للآخرين شعورًا رائعا 
تجاه أنفسهم. يمكن تلخيص تلك السلوكيات الأساسية فى خمس نقاط: 
التقبل . التقديرء الاستحسان. الإعجاب. والانتباه. 


.١‏ التقبل. إن أعظم هدية يمكنك تقديمها لشخص آخر هی الوقف النفسی 
والعقلى المتمثل فى “الاحترام الإيجابى غير المقيد بشروط": أى أنك 
تتقبلهم بکامل کیانهم : وبدون حدود. لا تنتقدهم مطلقا ولا تتصيد 
عیوبهم. وتقبل كل شىء یتعلق بهم تعلقا تام كما لو أن كلا منهم 
معجزة من عجائب الخلق. هذه هی نقطة البداية لأن تکون ساحرا. 


كيف تسحر أى شخص5 ۲۹ 


ولكن كيف تعرب عن تقبلك الكامل لهم؟ أمر بسيط: ابتسم! 
فحین تبتسم فى سعادة عند رؤيتك للناس؛ فان تقديرهم لذاتهم 
یتصاعد تلقائیا؛ مما یجعلهم یشعرون بالسعادة والرضا عن أنفسهم»› 
ویشعرون بأهمیتهم وبقيمتهم ‏ ویحبون الشخص GU‏ ینقل لهم هذه 
الشاعر. ویجدونك شخصا ساحرا؛ حتی قبل أن تفتح فمك بالکلام. 

. التقدیر یتزاید إحساس ال خرین بتقدیر الذات كلما آعربت لهم عن 
التقدیر من أجل شىء قاموا به. صغیرا كان pl‏ کبیرا. فهم؛ عندئذ» 
یشعرون بمزید من الأهمية والقيمة: وبمزيد من الکفاءة والقدرة لدرجة 
تتحسن معها صورتهم الذاتية ویتزاید احترامهم لانفسهم. 

ولکن كيف تبث هذا الشعور الرائع فى الآخرين؟ أمر بسیط: قل 
لهم "شکرا" عند كل مناسبة؛ لأى سبب كان. اكتسب عادة تقديم 
الشكر لجميع المحيطين بك من أجل كل شىء يقومون به. اشكر 
سكرتيرتك على عملها. اشكرى زوجك على معاونته لك. اشكر 
أطفالك على أى شىء جيد يقومون به. 

وإليك العائد المضاعف لهذا: كلما ابتسمت أو قلت كلمة شكر 
لشخص آخرء فان هذا الشخص يتزايد شعوره بالتقدير الذاتى 
والأهمية. ليس ذلك فقط. لكنك أنت أيضًا سوف تشعر بالشی: 
نفسه؛ فيزداد حبك لذاتك فى كل وقت تقوم فيه بشىء جيد أو تقول 
كلمة تجعل الآخرين يحبون ذواتهم أكثر. 

وكلما أحببت نفسك آکثر؛ زاد ما تشعر به من حب واهتمام نحو 
الآخرين. وكلما قذرت نفسك أكثرء قل انشغالك بما إذا كنت ستترك 
انطباعًا حسنًا لدى الآخرين pl‏ لاء وزاد أيضًا ما تتحلى به من سحر 
بصورة طبيعية. 

۴ الاستحسان. يقال إن “الأطفال يصرخون Wh‏ له . لكن الرجال يموتون 

سعيًا إليه”. وعلى مدى العمرء يمتلك جميع البشر حاجة دفينة 


۳۰ 


الفصل الرابع 


لتلقی الاستحسان على أعمالهم ومنجزاتهم. ولا یمکن SY‏ مقدار من 
الاستحسان أن یشبع هذه الحاجة لفترة طويلة. فهی متواصلة 
ومتجددة. شأنها شأن الحاجة إلى الطعام والراحة. والأشخاص الذین 
لا يفوتون فرصة للإعراب عن استحسانهم للآخرين يصيرون موضع 

لعل أفضل تعريف للاستحسان هو “المديح”. ونظرًا للأهمية البالغة 
لهذا الموضوع فسوف نعود إليه لاحقاء ولكن تذكر فقط أنك كلما 
مدحت الاخرین على شیء قاموا به . فان تقدیرهم الذاتی ره 
ویشعرون شعورا Lidl,‏ حیال آنفسهم ویجدونك شخصا مثيرا 
للاهتمام » ومقبولا» ومحبويّاء وساحرا لأقصى حد. 


6 الإعجاب. كما قال “إبراهام لنكولن”: “المجاملة تروق للجميع”. حينما 


© 


تقدم للآخرين بدا صادقة ومخلصة حول إحدى صفاتهم. أو حول 
شىء یمتلکونه ‏ او انجاز حققوه فإن شعورهم حيال انفسهم يتحسن 
Loli‏ ويشعرون بأنهم محل تقدير وإشادة» ويحسون أنهم ذوو 
أهمية واحترام › ويتزايد حبهم لأنفسهم ويزداد حبهم لك. 

جامل شخصًا ما بشأن قطعة من ملابسهء جامل أحدهم على 
صفة من صفاته › مثل الحرص على المواعيد. أو المثابرة والدأب. 
جامل الشخص لتلقيه جائزة أو بلوغه هدفا من أهدافه. جامل 
الآخرين بشأن الأمور الصغيرة والكبيرة كذلك. ابحث دائما عن شىء 
ما يستحق الشخص الآخر المجاملة بشأنه. وفى كل مرة تجد فيها 
شيفًاء فان الشخص الآخر سيزداد حبه لك ويجدك ساحرًا. 
الانتباه. لعل هذه هی أهم الصفات على الإطلاق» وسوف تكون موضوع 
فصول تالية عديدة. فهو السلوك الأشد تأثيرا على تنمية التقدير 
الذاتى» وهی كذلك سر الجاذبية الفورية. عندما تولى انتباهًا 
للآخرين» يزداد شعورهم بأهميتهم واحترامهم » ويزيد حبهم لك. 


كيف تسحر أى شخص؟ ۳۱ 


تلك هی الأدوات الخمس الأكثر فعالية فى بناء تقدیر الذات. وبعد أن 
تتقنهاء من خلال الممارسة» سوف تصبح واحدا من أكثر الأشخاص سحرا 
وتأثيرًا على دائرتك الاجتماعية والمهنية. 


أدوات لسحر الآخرين 

فى المرة التالية التى تلتقى فيها بشخص قريب منك أو حتى 
بشخص تعمل معه » فقم بهذا التمرين: تخيل أنك عندما كنت 
pio‏ السن» كان لك صديق عزيز تقاسمت معه الكثير من 
التجارب الوجدانية المهمة فى فترة صباكماء ولكن الأعوام مرت 
وفقدت الاتصال cay‏ ولم تعد لديك أدنى فكرة عن حال هذا 
الصديق وأين مضى به الزمن. 

وذات یوم وبينما تسیر فى الشارع» أو ريما وأنت فى إحدى 
الناسبات الاجتماعية» تراه فجأة! تشعر بضدمة واندهاش 
ويكتسحك تيار من الذكريات والحنین: يتهلل وجهك کله 
وكل ما تتمكن من قوله هو: "إنه أنت!”. 

fol,‏ إنك فى منتهى السعادة لرؤية هذا الشخص» وتشعر 
بالإثارة والبهجة والامتنان والاحتياج العاطقی ؛ إنك تشعر بهذا 
كله فى نفس الوقت. 

والان. فى المرة التالية التى تلتقی فيها بشخص أو بأشخاص 
تعتبرهم مهمين بالنسبة لك وخصوصاء الذين تحبهم أو تعتز 
بصداقتهم › فليكن بداخلك هذا الشعور نفسه» وتصرف كما لو 
أنك تعيد اكتشاف هؤلاء الأشخاص وتعثر عليهم بعد غياب امتد 
لوقت طویل» أو كأنك تصيح: “ها أنت ذا!". تعامل مع هؤلاء 


ues‏ الفصل الرابع 


٠‏ الأشخاص الميزين. كما ر aud a‏ برؤيتهم ادق ا تصدق. 
ابتسم لهم وعبر عن سعادتك لوجودهم» ورکز کل انتبامك ‏ 
ae‏ ار و و Link‏ 


الفصل © 


سجر الإئصات 


ال ی أحدهم باستغراق ph‏ 
- ديل کارنیجی 


إن مقدرتك على الاستماع fie‏ فى محادثة اجتماعية أو عملية من 
شأنها أن تساعدك بنفس قدر أية مهارة أخرى تكتسبها. إحدى أهم 
صفات أى قائد هی القدرة على جمع العلومات من خلال طرح الاسئلة 
والإنصات الحريص لا يتوجب على الآخرين قوله. توصل “دانيال 
جولان" مؤلف كتاب "الذکاء العاطفى” إلى أن قدرتك على التواصل 
العاطفى مع الناس» أى الذكاء العاطفی» لا غنى عنها من أجل نجاحك؛ 
وربما كانت أكثر أهمية من حاصل ذکائك. وقد حدد آهم سمات الذكاء 


۳٤‏ الفصل الخامس 


العاطفى على أنها "التعاطف" أو القدرة على أن تكون واعيًا Ley‏ يقوله 
من حولك ley‏ يقضدوته.جماء gly‏ تتحلی بالحساسية تجاه ذلك. 

وقد عرف "هوارد جاردنر"؛ من جامعة هارفارد» هذه السمة على آنها 
"الذکاء الاجتماعی"۰ والتی تعد كما آشرنا فى مستهل هذا 
الکتاب - أحد آشکال الذکاء الأعلى عائدًا والأكثر احتراما فى مجتمعنا. 
ولحسن الحظ؛ فإنه من المکن تعلمها فقط عن طریق حرص الر: على 
الإنصات الجید. 


أربعة عوامل أساسية للاستماع الفعال 

یتوصل کل كتاب» أو مقال» أو دورة تدريبية حول هذا الوضوع إلى 
هذه المحصلة نفسها فى النهاية: توجد أربعة عوامل أساسية للاستماع 
الفعال ؛ إذا آمکنك أن تتقنها؛ فان "مقیاس السحر" لديك سوف يبلغ 
عنان السماء فورا. 


.١‏ استمع بانتباه. استمع دون أن تقاطع التحدث. استمع فى صمت 
تام كأنه لا يوجد شىء فى العالم كله pal‏ عندك» فى هذه اللحظة. 
مما يقوله لك الشخص الاخر. 

إذا رغب أحدهم فى التحدث إليك» وخصوضًا فى Spill‏ فاقطع 
على الفور جميع أنشطتك الأخرى وامنحه انتباهك الكامل. 

أغلق التلفاز» وضع جانبا الكتاب أو الجريدة» وركز عقلك فقط 
على ما يقوله لك الشخص الآخر. هذا السلوك كفيل بأن يجعلك 
تحصل على تقدير فورى من الطرف الآخرء وكذلك فانه سيمنحك 
قوة عاطفية هائلة فى المحادثة. 


استمع » وكأن ما يقوله لك الشخص الآخر يثبتك فى مكانك بقوة 
شديدة. تخيل أن عينيك مصباحان شمسيان: وأنك تمنح وجه 
محدثك من خلالهما السمرة التى يتوق إليها. 
عندما يجد أحدهم أن الطرف الآخر يستمع إليه بحرص. فإنه 
يتأثر تأثرًا عضويًا وكيميائيًا. يقوم عقله بإفراز مادة الأندورفینز - وهو 
"عقار السعادة" الذى يتم افرازه طبیعیا - التی تنقل له شعورا طيبًا 
حیال نفسه ؛ فیتصاعد تقدیره لذاته ویحب نفسه أكثر. وقبل کل 
ذلك. فانه يحبك ویثق بك بفضل استماعك الحریص الیه. إن عائد 
ذلك لا یقدر بثمن. 
: تقول یاه قب ارد Ys‏ من أن تتوثب للحدیث قبل أن یلتقط 
الشخص الآخر أنفاسه .> فلتتمهل وتصمت من ثلاث إلى خمس 
ثوان. دع الصمت يسود. استرخ وحسب. 
عندما تصمت لبرهة. فان ثلاثة أشياء تتحقق» جميعها جيدة: 
gl‏ سوف تتجنب بذلك مقاطعة حديك الشخص SM‏ إن كان قد 
توقف فقط لیتابع تسلسل آفکاره قبل أن یستکمل کلامه. وثانیا؛ 
بتوقفك قليلاء فانك تعبر للشخص الاخر عن أن ما قاله كان Lege‏ 
وأنك تتدبره فى ذهنك بکل اعتناء. وهذا يدعم القيمة الشخصية 
للمتحدث ويجعله يرى فيك شخصًا أكثر ذكاء وجاذبية. LEG‏ انك 
بهذا تستمع فعلیّا للآخرء ليس لا يقوله فقطء ولكن لا يقصده أيضاء 
وعند مستوى عقلى أكثر عمقا. جرب ذلك مرة واكتشف ما يحدث. 
۴ سوال الاستيضاح. حاذر من أن تفترض أنك تعرف بالضبط ما يقصده 
الشخص الآخر JS‏ كلمة قالها pe. rae‏ ذلك» ساعده على أن 
يتوسع حول آخر نقاطه عن طريق سؤالك له: GL"‏ معنی؟" أو "ماذا 


تقصد بهذا تحدیدا؟". 


۳۹ الفصل الخامس 


إليك واحدة من أهم قواعد التواصل : من يطرح UW‏ يمك 
بالزمام. 

إن الشخص GU!‏ يجيب على الأسثلة ينقاد للشخص الذى 
يطرحها. عندما يقوم التحدث بالإجابة على سؤال cle‏ فان نسبة 
يستطيع أن يفكر فى أى شىء آخر. ويصبح واقعا تحت سيطرة طارح 
السؤال تماما. 

إن السر فى أن تسحر شخصا ما بهذه التقنية هو أن تطرح أسئلة 
منتقاة بحرص واعتناء ؛ فجميع من حققوا مهارة عظيمة i?‏ التواصل 
والتحادث يستخدمون هذه التقنية بانتظام. 

.٤‏ تقديم المردود: أى إعادة صياغة ما سمعته بكلماتك أنت. هذا هو 
الاختبار الحاسم للاستماع coed‏ وهو البرهان على أنك كنت تولى 
حديث الطرف الآخر اهتماما حقيقياء بدلا من الانخراط فى 
"لاستماع الزائف”. الذى صار شائعًا جدا اليوم. 

عندما ينهى شخص حديثه: توقف قليلا وقل شيئًا من قبيل: 
"ادن » قانك قمت بکذا» ومن ثم حدث HS‏ وهكذا قررت أن تفعل 
كذاء أهذا صحیح؟" ۱ 

لا تواصل إلا حين يؤكد التحدث ان هذا هو ما قاله وما قصده. 
وذلك عن طريق طرحك لسؤال آخر أو بالتعقيب على ما قد قيل للتو. 


لماذا تعد النساء مستمعات رائعات؟ 

على وجه العموم» تعد النساء مستمعات ممتازات فعليا. ومن خلال 
أبحاث أجريت باستخدام الأشعة المقطعية» ثبت أن المرأة عندما 
تتحدث. فإن سبعة مراكز كاملة من عقلها تكون مشاركة فى هذه العملية. 


سحر الإنصات ۳۷ 


bi‏ بالنسبة Slew‏ فإن مركزين فقط هما اللذان يشتركان فى عملية 
الحديث. 

كثيرًا ما ينصت الرجال للنساء بنصف انتباه » وخصوصا إذا كان 
التلفاز مفتوحا؛ ذلك لأن الرجال لا يمكنهم استخدام أكثر من حاسة 
إدراكية واحدة والترکیز علیها فى الوقت الواحد. فهم لا یستطیعون مثلا 
مشاهدة التلفاز والاستماع لشخص آخر یتحدت . وهو ما تستطیع النساء 
القیام به بسهوله اکبر. 

إن أسوأ ذنب یمکن لرجل ارتکابه فى حق امرأة فى حياته هو ألا 
ینصت Yall‏ عندما تتحدث ؛ فكل رجل سبق أن تلقی هذا الاتهام من 
امرأة غاضبة : " إنك لا تستمع إلى!”. 

والإجابة النمطية للرجل هی أن یقول بسرعة : " بل استمع إليك ٠"‏ 
وعندئذ تنال منه ؛ فتراها تعقد ذراعیها وتسأله بإلحاح : " حسئا. ما 
الذی قلته للتو؟". 

ولن تکون المرأة مطمئنة إلى أنه كان ینصت إليها حقا إلا إذا استطاع 
أن يعيد عليها ما قالته بشىء من الدقة. 

لکی تکون شخصا ساحرًا تماما عليك أن تتعلم إتقان تقنيات الاستماع 
- یصدق هذا خصیصا على الرجال. وسوف یقتضی اکتساب هذه العادة 
لته مها قیاع وتدوينا یاف البداية: الکن زورک هیر 
سهلة وتلقائية مع الوقت. 


الانصات باکتراث 

إن الاستماع الفعال یعنی الانصات باکتراث. فهو ليس نمط الاستماع 
الذی مفاده " آعرنی آذنك وسوف آروی لك قصة "۰ بل یتعلق باقناع 
الشخص التحدث بأنك منخرط كل الانخراط» فیما یقوله لك. 


0 وذ يكقب مز كي كيفية elit jai‏ بالإنصات اليهم + ee‏ 
fi ee‏ ڪر مراقیتی لإحدى. الصديقات الشین Clie‏ تيتا oe‏ 
ae‏ :كانت 4 تتجاذب الحديث بحيوية كبيرة مع شخص لا 
ارف وعندما عادر هذا petal)‏ 4 المكان: اقتریت منی 'وقالت: 3 0 
ed‏ "هل تغرف "روج :بيت" + ذلك الرجل المذب الذى كنت اتحدة . 
اليه توا" 4 “لم geal‏ آعرقهء فاردفت د تقول: "حستا» إنه واحد من 7 
8 أكثر الاشخاص الذين التقیت يهم سخراء Lay‏ له من متحديث .. 
۱ .. هظيم : ڏڪي؛ وبلیغ العبارة: hie en‏ أن تلتقی به(. 


. الحدود.‎ e عدم‎ ‘tae 2 


ادا تشغ رالاغرين. Goce eres ٠‏ 
جرت تلك التقنيات ۱ الخاصة بالاستاع الفعال: الإنصات» 0 
التوقف hay‏ اطرح wel‏ منتقاق وإعادة صياغة ما قاله | 
التحدث. جرب تقنية واجدة كل Ay,‏ ابداً پممارستة الاتیصات . ٠‏ 
0 . الحریص فى النزل» وفی العسل. لا تحاول أن تقاطع حدیث .. 
wee 4‏ أبذا. كل ۷ عليك قعله دم اه تعیر أذنا نصغية لكل = 


سعر الاتصات ۳۹ 


الفصل > 


أن تسحرامرأة 


قر دوقن فى نف فالا إن النساء انحن 
ae‏ كاه 
— نیلسون آلجرین» من A Walk on the Wild - Side <la)‏ 


یختلف الرجال والنساء عن بعضهم البعض ؛ من نواح أخرى غير تلك 
الواضحة فیهم کل الوضوح. ۱ 

من بين آهم استخدامات السحر أن تکون حساسًا وجذابا للنساء 
الوجودات فى عالك. النساء يملن للرجال القادرین على سشحر 
الآخرين» ویرغبن فى الوجود بقربهم داثما وآبدا. ولکی تکون قادرا على 
أن تسحر النساء. عليك أن تفهم كيف تفکر النساء وما هى مشاعرهن. 
ولابد بعد ذلك من أن تتکلم وتتصرف وفقا لا يؤثر فیهن عاطفیا إذا آردت 
آن تروق لهن. 


4١ BT pal أن تسحر‎ 


المصدر الأساسى للقيمة الشخصية وتقدير الذات عند أغلب النساء ينبع من 
نوعية علاقاتهن بالأشخاص المهمين فى حياتهن. كما أن النساء يحرصن - 
بدرجة أكثر من الرجال - على الظهر الخارجى: وعلى أسلوب الآخرين 
فى التعامل معهن واستقبالهن. 


ثلاث حاجات عميقة لكل امرأة 

تُعد الاحتياجات العاطفية الأهم والأشد تأثيرًا لدى أغلب النساء هى 
المحبة : والانتباه؛ والاحترام. فالنساء يحكمن على الآخرين بمقدار ما 
الحياة. بوسع النساء أن يرين ما وراء الظاهر Lae UA‏ وینظرن إلى 
جوهر الشخص الذی یتحدئن إليه. 

من أجل أن تسحر امرأة يجب أن تکون مأسوزا بها تماما بدرجه 
۰ وبكل كلمة تنطق بهاء دون أن تقاطع كلامها أو توقف تدفق 
حديثها؛ تماما كما لو أنكما عاشقان صغيرا السن يجلسان ويتبادلان 
النظرات» هكذا ينبغى عليك أن تكون مفتونًا فتنة كاملة بالمرأة التى 
تتحدث إليها ‏ التى تريد أن تسحرها. 


تكلم أقل, واستمع أكثر 

قالت ممثلة كوميدية ذات مرة: "کم أحب الذهاب إلى معالجى 
النفسى. إننى أظل أتكلم بلا توقف عن نفسى Bal‏ ساعة. كما لو أننى فى 
أول لقاء مع خطيبى الجديد”. هذا كله صحيح تماما. 

فى المرة التالية» التى تكون فيها بصحبة امرأة pigs‏ بشأنها. قاوم 
الإغراء القاهر بأن تتحدث عن نفسك كما لو أن يومك كان أكثر الأيام 
إثارة منذ بداية الخليقة. وبدلا من ذلك. اطرح عليها أسئلة عن نفسها 


ty‏ الفصل السادس 


وعن حال يومهاء وعن حياتها وانشغالاتها. ثم أنصت فى هدوء وبانتباه 
لا جاباتها؛ وسوف تجدك عندئذ» شخصا ساحرًا. 


0 2 برايان؛ ول الإنصات وطرح لام ش‎ ٠ 
1 بضع ستین » حيتما كنت غير متزوج» اصطجبت شابة جذابة‎ ie od 
i, الفشاء. وخلال العشاء» طرحت غليها اسنئلة عنها.‎ glans 
ae Lal نقطة محددة» [قضیعت عن مكنوناته! وقصت على‎ 
: ae old بشكل خاص.. ڪان قد وقع‎ 
000 منها‎ alia ای‎ alsin وڪم تأثرت بالها عند تذکره‎ ۱ 
۲ قات: " كلى أسف لأن ذلك قد حدث لك“ .وقد كنت أعنى ما‎ . 
1 بنالجلومن فى صمت لبتضع دقائق بینما‎ Liesl Lait 
۲ آمسکت بیدها وترگتها : تسترخى وتطمئن فى حضوری؛ ات‎ 
mu أى تعلیق,‎ saul, 
: كانت تلك بداية ا نناطنا فى علاقة اند .إن اهتمنامی الصادق‎ 
۱ lig بمشاعرها وتجريتها صنع رابطة قوية‎ : 


هل تبهر الآخرين أم تنبهر بهم؟ 

عندما تکون بصحبة Tl yl‏ ترغب فی أن تسحرها: فيدلا من Saad‏ 
عن نفسك ومحاولة إبهارهاء كن أنت منبهرا بها. اطرح علیها أسئلة 
حول آمالها واهتماماتها» وحول خلفيتهاء آهدافها ورغباتها؛ وتحدث 
معها حول ذلك كله. تحدث وأنصت كما لو آنك تری فیها آکثر انسان 
التقیت به فتنة وسحرا. 


أن تسحر امرأة 4۳ 


وكلما تأثرت أنت وانبهرت بهاء وبأفكارها واراثهاء وبشخصيتها 
وطبيعتهاء زاد تأثرها هى وانبهارها Jb‏ وسوف تری فيك شخضًا ساحرًا 
كل السحر. 


اتوت خرن BR VEG‏ 
٠‏ افتق إحدى id‏ فی eae‏ فى ین ل أو فى oe ee‏ 


ay :‏ أن تتحدث بو 0 
فى المرة التالية عندما و تغجب oe ee‏ نفس 0 
" الهارات الخاصة بالتقبل» والتقدیر والاستحسان. WL‏ عن 0 
٠‏ أحوال عملها وعن جیاتها الشخصية واکتشف شیک فیما تقوله: . 
oe‏ مك و دی باثار cere:‏ د هشتك. والأمر ١‏ 


الفصل ۷ 


5 72 
ان لسجری ر جلا 
هناك ثلاثة أنماط من الرجال: ا محبون 


— آفلاطون 


لا یستطیع الرجال مقاومة السحر. فهم مثل العجین اللین بين 
يديك. وبناء على تجربه طوبلة. فإن النساء کثیرا ما یرتبن فى رجل 
یحاول أن یکون ساحرا لهن» مع الأخذ بالاعتبار أنه ولکونه رجلا - قد 
یکون بداخله دوافع خفية لذلك. أما الرجال. على الجانب الآخر» فانهم 
أكثر قابلية للوقوع فى أسر السحر . إذا ما أحسنت الرأة القيام بهذا. 


2 


| أن تسحرى رجلا to‏ 


يحصل الرجال على إحساسهم الأكبر بالقيمة والأهمية من GLAST‏ 
والمكانة, والاحترام الذى يظهره لهم الأشخاص المهمون فى عالمهم. لدى 
الرجال حافز ضرورى يقودهم إلى أن يكسبوا المال الذى يكفل استمرار 
حياة الأسرة» oly‏ ينفقوا على أنفسهم وعلى أسرهم. ويعد هذا أمرًا مركزيًا 
لكل من صورتهم عن أنفسهم وكيانهم. بعض الرجال لا يستطيعون أن 
يركنوا إلى الراحة آبدا. فمهما أنجزوا الشىء الكثيرء فإنهم لا يشعرون 
بالأمان؛ وإنما يشعرون بأن عليهم إنجاز المزيد. 

لدى الرجال ما يطلق عليه علماء النفس “القلق من فقدان المكانة”. 

فبداخل الكثيرين منهم خوف دفین؛ غير مصرح gly cy‏ کل شی. 
قاموا بتحقیقه قد ینتزع منهم ویضیع فى أية لحظة. ولذلك علیهم أن 
یواصلوا باستمرار تحقیق الزید والزید. بصرف النظر عما قد حققوه 
وآنجزوه فیما مضی. 

إن مفتاح تحر الرعل ابر بسيط. اطرحى عليه ا حول منجزاته 
وأظهرى تقديرك لها. اشیدی ونوهى بعمله ومنجزاته» وأظهرى إعجابك 
Ly‏ قام به من قبل» وبما يقوم به الآن - وسوف يجدك ساحرة. 


45 الفصل السابع | 


cleo sills =‏ بمقدوری أن أعزف غليه انا aust‏ 

a لأطفالى باستمرار:‎ gal ومن ذلك اليوم ه فصاعدا > كنت‎ a 
ere كلما قاموا بای شيء يستحق الشام.‎ ٠ فخور بكم حقا"‎ 
eres تلك الکلمات» یی توت ب يتزايد الديهم‎ deal ڪل میرم‎ 3 : 

0 الذات والإحساس بالقيمة الشخصية. : 5 0 

Oe oyu ۱ ص‎ ۱ al’ الانشفالات ؛‎ Ae متحدگا محترفًا‎ Pen 
٠. الاشخاص كل عام. وكلما آخبربی آحدهم عن شيء قام بإنجازه‎ 
pared فإننى أقول له شيئًا من قبیل: لابد أن تكون فخورا‎ ٠ 
١  امدنعا عميقا‎ {ais والرجال على وجه الخصوص یتأثرون‎ fal ید‎ 0 : 

قول لبم أشخاص : بحترمونهم إنهم يشعرون بالفخر لذلك eis‏ 
ْ الى اموا م به 4؛ لهم يجدون ذ ذلك مورا تعاطفياء Dales‏ 


ما الذى يحتاج إليه الرجال؟ 


يسحر الرجال عندما تقدرين ما بمقدورهم أن يوفقوا فيه ويقدموه. 

عندما تبتسم امرأة فى وجه رجل فإن ذلك یسعده ويعزز تقديره 
لذاته » ويشعره بمزيد من الأمان. إن أى تعبیر عن الدیح والاستحسان أو 
الإعجاب يدفئ قلبه ويجعله يرى فيك إنسانة متميزة ومتعاطفة. 

وحين تركز امرأة اهتمامها على رجل ما بينما يتحدث ويشرح جوانب 
عمله ومساره الهنی؛ وتمارس جميع مهارات الاستماع التى تعلمتها من 
هذا الكتاب» فان الرجل سوف يجدها امرأة فاتنة بطريقة لا تقاوم. 

کثیرا ما تری امرأة عادية الظهر تصحب رجلا ناجحًا وسيم الملامح؛ 
فتقول ": إننى أتساءل» > ما الذی يراه فیها ؟ " 


أن تسحرى رجلاً 4۷ 


الاجابة هی: " إنه يرى فیها ما تراه هى فيه ! ". عندما تنظر Biol‏ 
فى عینی رجل وتری فيه رجلا مهما ومحترمًا « فانه لا یستطیع مقاومتها. 
ويخ اشحر | طلقا 


۱ 1 رن‎ i 
قومی باختیار ای رجل فى محيط حياتك ي واطرخي عليه سول‎ 
بسیطا من قبيل: "كيف حال العمل؟” " وحین آیجیب. میلی‎ 

17 للأمام وأوليه اهتمامًا حريصاء كما لو آن. |جابته تفتنك تماما. 
عندما. يبطئ من إيقاع حديثه أو يتوقف عنه تماما - وهی طريقة 
١‏ ليتأكد من أنك لا تزالين امهتمة ة حقا بحدیشه - فتابعینه ببسؤال” 
من تلك الأسئلة BL":‏ حدث بعد . ذلك؟” أو “ما الذى فعلته. 
) قلته ) عندئذ؟” 2 وسوف يبدأ على الفور فى التحدث مجدذا؛ 
مما يمنحك أكثر من فرصة للاستماعء ولتقدیر منجزاته. 


الفصل + 


السحر من الداخل إلى الخارج 
ومن الخارج إلى الداخل 


القاعدة الأساسية لعصر الشهرة: لا يهم م نأنت 
فى الحقيقة؛ ا مهم فقط ما يعتقده الناس عنك. 


ب لانس مورو 


الآن ‏ وقد عرفت المبادئ الأساسية الخاصة بسحر الآخرين: والتأثير 
عليهم على مستوى عاطفى عميق - دعنا ننظر إلى أسباب فعالية السحر: 
بحيث يصبح بإمكانك أن تمارس. بصورة أفضل. التقنيات الواردة فى 
هذا الكتاب لتصير أمهر کتیرا فى إتقان طريقتك الخاصة المعسولة. 


| السحر من الداخل إلى الخارج ومن الخارج إلى الداخل ۹۹ 


فى عالم المسرح . هناك طريقتان جوهريتان فى الأداء التمثي 

الطريقة AS ol‏ التى يشار إليها ب “من الداخل إلى الخارح"؛ 
والطريقة الاوروبية ۰ المعروفة ب “من الخارج إلى الداخل”. وباستخدام 
المنهج الأمريكى يبدأ الممثلون مهمة تقمص شخصية ماء فى مسرحية ماء 
انطلاقا من وجهة نظر نفسية (سيكولوجية). إنهم يفتشون فى داخلهم عن 
صفات شخصية مشابهة لتلك الصفات التى تخص الشخصية. وباستخدام 
تلك التشابهات . يتجه الممثلون لبناء الشخصية باتجاه الخارج: طبقة فوق 
طبقة ٠‏ لتکوین کل التوجهات والسلوکیات الخاصة بالشخصيه التى 
سیجسدها المثل أو المثلة فى النهاية. 

(إحدى عقبات هذه الطريقة: يضطر المتلون clad‏ قدر کبیر من 
الوقت لإقناع أنفسهم : بلا أية ضمانات ٠‏ بأنهم سوف یقنعون الآخرين). 

وفى حقل التنمية الذاتية. هناك الكثير من الوسائل المناظرة لأسلوب 
الاتجاه من الداخل إلى الخارج: حيث يتم تشجيعنا على النظر إلى داخل 
أنفسناء بدا عن قان etsy‏ ولكى ,دفوم ae Tal‏ بسا tae‏ ورن 
ما نقوله. والفكرة الاساسیه هنا هی انه عن طريق تغيير الطريقة التى نفكر 
بها داخلیا. سوف نغير الطريقة التى نتصرف بها خارجیا. وأحيانًا ما 
تكون هذه الطريقة مجدية. وأحيانًا لا تكون كذلك. 


الطريقة الأوروبية 

عند بناء شخصية باستخدام الطريقة الاوروبية. يبدأ الممثلون بابتكار 
السلوكيات الخارجية للشخصيات التى سوف يؤدونها. إنهم يتخيلون أولا 
يتحرك الممثل باتجاه الداخل. طبقة بعد طبقة : مطورا الأسباب النفسية 
لسلوكيات الشخص الذى يلعب دورة. 


o.‏ الفصل الثامن 


وتستخدم هذه الوسيلة كذلك فى حقل التنمية الذاتية: فعن طريق 
تغيير سلوكياتنا الخارجية نستطيع أن نؤثر على ما يشعر به الآخرون 
وكذلك على ما نشعر به. على سبيل الثال. إذا تصرفت كأنك تشعر 
بالسعادة أو الحماسة. فسوف pd‏ الآخرين WE‏ بأنك سعيد aS‏ 
ولكن المكافأة الإضافية هى أنك أنت أيضًا سوف تبدأ فى الشعور حقا 
بالسعادة أو الحماسة. 

لقد تم إعداد هذا الكتاب بحيث ينحو من الخارج إلى الداخل. ونعالج 
فيه كيف يمكنك تغيير سلوكك الخارجى عن طريق اكتساب واستخدام 
مهارات محددة - مهارات تمنحك السيطرة على الصورة الشخصية التى 
ترغب فى أن يراها الآخرون. إننا نسمح للآليات الداخلية الخاصة بك أن 
تعتنى بنفسها تلقائيًا. 


رون يكتب عن التحول غير المتوقع 3 ۱ 0 
Sie le‏ صديقة قديمة لزیارتنا . ولتطلق علیها اسم راز لک 
تعتذر عن نوبة الغضب التى ساورتها خلال تناول العشاء قبل بضع 
Jl‏ كانت تقلباتها dol‏ واندفاعاتها قد بلقنت حدودا 
أسظورية . وقد ذكرت أنها كانت تتردد على الطبیب النفسى ذاته 
لمدة سبع سنوات. رددت زوجتى نیکی من ورائها: سبع سنوانت: 
تلك فترة طويلة لكى يبقى المرء خلالها مع طبيب تفس 
اتيا + أخبريتق: بعد كل ذلك الوقت» هل تعتقد دين انك ۱ 
حصلت على مقابل لما تدفعينه من نقود؟" « aly‏ كان سؤالى هذا 
افیا لكى تحد ختن زو بسن ينظرة قاس : 
فکرت ميريام لبرهة ثم قالت: il ibaa‏ آفهم شيب 
تصرفاتى على هذا النحوء ولكنى مازلت غير قادرة على أن: . 
أتحكم جقا بنفسی. e‏ اكه اسابل هنا إذا net ee‏ 


| السحر من الداخل إلى الخارج ومن الخارج إلى الداخل اه 


الأمر یستحق كل الوقت والمال". ۱ 
كان تجلس هناك مهمومة ومهزومة: فتالت لہا زوجتی: :هل 1 
سبق آن فكرت فى البحث عن ممالج آخرة انشا نعرف طبيبًا 
نفسيًا متخصصا فى المشكلات السلوكية. هل تجدين نفسك 3 
٠‏ مستعدة للتحدث إليه؛ فقد يكون بمقدوره مساعدتك5. ve‏ 
ظلت میریام" صامتة لبرهة ؛ ثم قالت: اداه هما ثم ههدت. 0 
وآردفت: آفلیس لدی ما آخسره . ۱ ۱ 
الم درها او تسمع Qu‏ لبعض الوقت» حتى اتطلتبتا ذات مساء؛ 
pe’‏ يا رون» هذه میریام" 
'ميريام» كيف حالك؟ . 
قآجابت: > خن خالا يعصزير: 
| سالتها: ماذا حدث مع الطبیب النفسی؟ هل اتصلت به؟, 
فقالت: نعم اتصلت به» وأنا آتردد عليه منذ بضعة آسابیع حاليّاء 
وقد آحدث هذا اختلافا بالفعل. والأمر الثیر للاهتمام أنه لا 
يكترث كثيرًا بافعالی؛ ولکنه يركز فى الغالب علی كيفية 
جعلى أتصرف بصورة مختلفة . 0 
قابلنا میریام" فى حفل عشاء بعد ذلك بشهرين» وكان التغيير 
الذى طرأ عليها مدهشا. فقد صارت الآن تتحاشي تلك الأمور التی 
arson a‏ وا ع ان 
شخص يخالفها. 
- وعندما آبدینا تعليقنا على هذا التغیر: فالت لذا: وهی ال أن 
اتحکم بسلوكى مهما كان ما يدور بداخلی» لیس هذا 
:وحسنب» ولكننى لم wel‏ أضطرب كما كنت. . لقد تعلمت أن 
تغيير سلوکی يقال من اضطرابی* ۱ 


| الفصل الثامن‎ o۲ 


التركيز على السلوك 
تعد قصة “ميريام” تأكيدًا على الفارق بين طريقة "من الداخل إلى 
الخارج" وطريقة “من الخارج إلى الداخل” كما تطبق فى الحياة اليومية. 
والحقيقة هى: إن معرفة سبب أفعالك لا يعنى تلقائيًا أنك تعرف 
كيف تغيرها. إذا كنت ترغب فى التغير حقاء فلا تقلق بشأن السبب. 
بل ركز تركيرًا أكبر على كيفية إحداث التغيير. غالبا ما يكون من الأيسر 
والأسرع أن تتغير من الخارج عن أن تتغير من الداخل. 


السلوك هو JS‏ شىء 


ولكى نعود إلى المثال الطروح فى مستهل الفصل الأول» هل تعتقد أن 
الرئيس الأمريكى السابق "بیل کلینتون" كان مهتما اهتماما أصيلا ب 
“مارك سانبورن". ام أن دفثه معه » وتركيزه “اللحظى” التام؛ كان سلوکا 
مکتسبا؟ وهل هذا يمثل فارقا حقا؟ فبصرف النظر عما يدور بعقلك» فان 
معیار الحکم عليك هو طريقة تصرفك ؛ ف|ذا تصرفت كأنك تکره: فانك 
تکره؛ واذا تصرفت كأنك تحب. فانك تحب؛ واذا تصرفت كأنك تهتم: 
فانك تهتم. 

سوف يستجيب لك الناس بناء على أسلوب تلقیهم لسلوکك. ناهيك 
عما قد يكون عليه جدول أعمالك الداخلى. 


أدوات لسحر الآخرين 

لا تقلق أكثر من اللازم بشأن تغيير أسلوب تفكيرك وطبيعة 
مشاعرك داخليّاء لأن ذلك قد يقتضى وقتا طویلا قبل إظهار أى 
تحسن أو نتائج. بدلا من ذلك». ركز على أن تتصرف تمامًا كما 


السحر من الداخل إلى الخارج ومن الخارج إلى الداخل o۴۳‏ 


لوأنك شخص ساحر بالفعل. اصنع صورة ذهنية لنفسك 
كشخص ساحر تماما من الداخل» ثم تصرف وفقا لهذه الصورة 
فى الخارج. 

انتق شخضًا تراه ساحرا بالفعل. وفكر كيف يتعامل مع . 
الآخرين فى المحادثات. حاول أن تحاكى نفس الأمور التی 
یقوم بها ذلك الشخص عندما تتحدث إلى الا خرین. ۱ 


٩ الفصل‎ 


فوةالانتباه 


إننا نسعد بالرفقة التى ترى فى حديثنا سحرا 
أكثر من الرفقة التى نرى فى حديثها سحرا. 
فيلك جرفيل 


اليك هذا الحوار التخیل. الذی آراء مألوقا لدی کل شخص Li‏ 
وخصوصا على مائدة الافطار أو العشاء. وهو يدور تقریبا على النحو التالی : 


هی : "آنت لا تستمع إلى!”. 
هو: “بل أستمع ! ” 
هى: SUS"‏ لا تستمع ! ” 


۱ قوة الانتياه oo‏ 


"آقول لك اننی آستمع LY‏ 

”أقول لك إنك لا تستمع !”. 

ب أستمع . أستطيع أن أكرر كل كلمة لعينة نطقت بها!”. 
"حتی لو استطعت. فهذا لا يهمنى فى شىء. فأنت لا تستمع 
ا 


¥ © هأ .© 


وما تعنيه هذه المرأة حقا هو أن الرجل لن ينجح فى إقناعها بأنه كان 
يوليها اهتمامه الكامل حتى لو كرر على مسامعها كل كلمة قالتها دون أن 


الانتياه الكامل 


يتطلب السحر الانتباه الكامل - وخصوصا عندما نصغى إلى الآخرين. 
إن تذکر ما يقوله محدتك ما هو الا جزء واحد من عملية الاستماع إلا إذا 
كنت تستمع إلى محاضرة. آما إذا كان توجهك يبدو کأنه یقول: "إننى غير 
مهتم Ly‏ يكفى لتجشم عناء الاستجابة لك“ - أى إذا لم يؤكد سلوكك أنك 
إشارات تصرح بأنك تولى انتباهًا لمحدثك...فهذا معناه أنك لا تستمع 
إليه ! 

تبنی العلاقات الجيدة. اجتماعية كانت pl‏ مهنية: على صفات عدة 
وليس من بين تلك الصفات ما هو أهم من إدراك الآخرين أنك مستمع 
متعاطف. كلما أجدت فن الاستماع . زادت قيمتك فى أى علاقة. ولكن 
كيف لنا أن نعرف ما إذا كان أحدهم ينصت بانتباه تام؟ 


0 الفصل التاسع 


عليك أن تفعل ما يفعله كل مستمع رائع - تقدم الإشارات الدالة على 
إنصاتك. ينبغى أن ينطق سلوكك وإيماءاتك الجسدية قائلين: ” إننى أركز 
تركيرًا LG‏ على ما تقوله؛ وكل كلمة GLU‏ بها ذات أهمية قصوى 
بالنسبة لى”. 

يشار إلى من يرسلون هذا الإشارة بأنهم” مستمعون مهتمون” وأولئك 
الذين لا يرسلونها يسمون” مستمعين غير مهتمين”. 


امنح الآخر إقرارك وتأكيدك 

تطلق على تلك الإشارات” الإقرارات والتوكيدات”. ويستعين بها 
الستمع المهتم لكى يقر بحضور الشخص BT‏ ويؤكد له أنه مستغرق 
تمام الاستغراق فى فعل الاستماع. يعكس المستمعون المهتمون ذلك التركيز 
”اللحظى الحاضر" مما ينقل للآخرين إحساسًا بخصوصيتهم وأهميتهم. 
كلما مارست تلك الاشارات: ستبدو أكثر سحرا. 


أدوات لسحر الآخرين 

فى المرة التالية التى تتحدث فيها إلى شخص ما ابذل جهدا 
خاصًا لكى تؤكد لذلك الشخص أنك مستغرق تمام الاستغراق فى 
المحادثة » ومنتبه تماما لا يقوله. واجه الشخص مباشرة وركز 
على کلماته . وتصرف كما لو أنها المرة الأخيرة التى تراه فيها 
على الإطلاق. تعلم كيف تشير إلى هذا الشخص بأنك توليه كل 
الائتياه. 


٠١ الفصل‎ 


الاشارة الأولى: 
التواصل بالاعین 


إن جرامًا من الحوار ا متبادل يساوى Lib‏ من ا مناجاة الفردية. 
مجهول 


كيف تعلم أن أحدهم منصت إليك؟ الإشارة الأولى المهمة هى التواصل 
بالأعین - تواصلا خالصًا وبسيطا. فإذا كان أحدهم لا ينظر نحوك: فهو لا 

كم من المرات فكرت. أو ربما قلتها صريحة - وخصوصا لأحد 
أطفالك - " هلا نظرت إلى عندما أخاطبك! ”. أتدرى كم يكون الأمر مثیرا 
للحنق عندما لا ينظر الأشخاص الذين تتحدث إليهم نحوك وكم يكون 
أمرا el‏ على الراحة حين ينظرون نحوك؟ 


| الفصل العاشر‎ oA 


٠‏ برايان يوصى بإجراء نجربة 
إليك تجرية صغيرة تستطیع |جراء‌ها لتوضح مدی آهمية التواصل 
البصرى عند الحديث إلى شخص pal‏ ايدأ حديثك بالنظر 
0 مباشرة نحو الشخض الذى تتحدث إليه؛ أو الذى يتحدث إليك. a‏ 
۱ د تطلرائك قرف بيبا عو الأقق البتيد» متوققا من النطر 
ستکون الاستجابة فوریة (pS‏ كما لوانك ستحبك رما 
. . الکلام من تحت قدميه. سوف يتوقف (ye‏ التحدث فى منتصف 
0 إحدى الجمل عندما تتوقاف من النظر إليه. يحدث هذا دائمًا 
وا ۲ 


۱ ون کب عن معاطر فقدان وس یس ۱ 


| الإشارة الأولى: التواصل بالأعين و6 


انظر إلى محدثك مباشرة 


احرص على التواصل البصرى المباشر؛ فتلك هى الطريقة الأساسية 
التى يدرك الآخرون بها أنك منصت إليهم. وكلما زاد ما تظهره لهم من 
تواصل بصرى» بدوت أكثر استغراقا معهم. 

ما المقدار الكافى من التواصل البصرى؟ عندما تكون Gate‏ للآخرين 
فليس هناك أى مقدار كافي: وعلى المستوى المثالى» لابد أن يكون بدرجة 

مئة با مئة. فإذا ما شرد بصرك مرات أكثر من اللازم أو لوقت أطول من 
اللازم» فسوف تستثير غالبا استجابات سلبية لدى الشخص الآخرء 
والذى سيبدأ فى أن يفكر WLS‏ لنفسه: 4 إننى شخص ممل» لا أروق 
له" أو ” إنها غير مهتمة بما أقوله لها”. 

لا يؤدى التواصل البصرى السيئ إلى فكرة واحدة إيجابية. ولكى 
ak‏ الأحرون شکسا ساره غلك Leg‏ توافتلا يمرا هارا 


1% الفصل العاشر | 


المهنية التى يتحدث إليك فيها بعض الأشخاص. وبينما 
يتحدثونء» تأكد من أن عينيك تنظران إلى عيونهم. وليس إلى 
عظمة الأنف» أو الجبين أو خلف الأذن اليسرى. ركز انتباهمك. 
حاول ألا تسمح بأية ole‏ ولا تستسلم الإغراء ol‏ لمم 
الغرفة بعينيك بحنًا عن ر فقة أكثر أهمية أو جاذبية. لا تون 
نخو موائد الشرویات tat‏ اقصر نظراتك واهتمامك على 
محدتيك حتی ینتهی الحديث. 

مارس تقنية التواصل البصری الرکز بالنزل مع أسرتك کذلك. 
.وما إن تجد نفسك تبدی اتتيامًا وثيقا خن بصورة طبيعية 
وسلسة. فانتقل عندئذ من التواصل البصرى الجيد إلى التواصل 
البصرق الفائق الذى لا غنى عنه للشخص الساحر ذى البراعة. 
وهو الأمز الذى يقودنا إلى الفصل الحادی عشر حول “الخلجة”. 


١١ الفصل‎ 


الإشارة الثانية : 
الخلجة 


إن للإنسان آذنين وفماً hasty‏ 
— زینو الأثينى» ۲۵۰ ق.م. 


Late‏ تنصت إلى الآخرين» فان التواصل البصری BW!‏ یتطلب مهارة 
اضافیه ترفع من عفوية تواصلك البصری وطبیعته. وكذلك فان هذه الهارة 
الإضافية تساعد على تجنب احتمال التهیب الذی قد يؤدى إليه التواصل 
البصری الشدید الرکز. بالاضافة إلى آنها قد توحی بعمق استغراقك مع 
الشخص الآخر فیما يقوله / أو تقوله. وتسمی تلك الهارة ب "الخلجة". 


1۲ الفصل الحادى عشر | 


ما هى الخلجه؟ الاختلاج فعل بسيط يتمثل فى تحويل نظراتك من 
إحدى عينى الشخص إلى الأخرى بينما تنصت. إذا أردت أن ترى 
الخلجة عملياء ففى المرة التالية التى تشاهد فيها مشهدا عاطفيا فى احد 
الأفلام. حيث تنظر الشابة إلى عينى الشاب. قم بخفض الصوت. وبينما 
تحدق هى فى عينيه راقب كيف تختلج نظراتها متنقلة من إحدى عينيه 
إلى الأخرىء وسوف يقوم هو بالأمر نفسه. وسوف تقوم هى حتى بمثلث 
من الاختلاجات ما بين عينيه وشفتيه: بحيث تجعل تواصلها بالغ 
الحميمية. إن حركة العين المتبادلة تخبرهما بمدی استغراق عقل كل 
منهما ومشاعره فى شريكه. 


الإنصات الصادق مقابل الانصات الزانف 

لعلك تعرضت لتجربة مناقضة لهذا الاستغراق التام: حيث Jb‏ أحدهم 
ينظر نحوك. والأغلب أنه كان يقيم تواصلا بصريا كاملا ممك: لكنك 
كنت تدرك آن هذا البریق الخادع لا یحوی أى مشاعر صادقه : ( فالأنوار 
زائف؛ فلم يكن ينصت اليك. ولهذا اكتست عيناه بتلك النظرة الخارجية 
الباردة الخاوية. مما يؤكد على الفور أسوأ شكوكك - إنه ليس مهتمًا حقا 
بك أو بما عليك قوله. 

ما الذى تسبب فى تلك النظرة الخاوية؟ إنه الافتقار إلى حركة العين 
النشطة. فقد بدت عينا ذلك الشخص كأنها تجمدت على موضع ما - 
مكتفية بالتحديق فيه. وكلما طال جلوسه أمامك زاد ما تشعر به من 


الإشارة الثانية: الخلجة ۳ 


حرك عينيك 

إذا أردت أن يشعر الناس بأنك تنصت إليهم. فعلى عينيك أن 
تتحركا. وكما ترى على شاشه التلفازء فان ازدياد نشاط حركة العين 
يظهر استغراق الشخصية واهتمامها. وكلما قل نشاط حركة العين فسوف 
يقل ما يبدو عليك من استغراق واهتمام؛ وإذا لم يظهر أى نشاط للعين 
فسيبدو وكأنه لا يوجد أى اهتمام على الإطلاق. 

والثال النموذجى على انعدام نشاط العين: وبالتالى انعدام الاهتمام: هو 
المرشح الرئاسى ورجل السياسة الزعج ”روس بیروت". فكلما ظهر على 
شاشة التلفاز - وسواء كان يتحدث أم ينصت - فنادرا ما يحرك عينيه: لا 
يبدو أنه يطرف بعينيه آبذا: إنه يحدق وحسب. ويشير هذا الغياب 
الواضح لنشاط العين إلى أنه لم يكن يفكر فى أية آراء ts eel‏ إنه لا يزن 
ولا يقيم الكلام الذى قد قيل. لقد عقد عزمه واستقر رأيه : ولم يعد مهتما 
إلا بما سيقوله فيما بعد. 


أدوات لسحر الآخرين 

ما إن تتقن فن التواصل البصرى الممتدء ابدأ فى النزل بممارسة 
وتعلم تقنية الخلجات. وفى المرة التالية التى تستمع فيها إلى 
شخص ماء ركز على نقل وتحويل عينيك ما بين عينيه من 
وقت إلى آخر. لا تفرط فى القيام بهذاء فإنك لا ترغب فى أن 
يظن الآخرون نك مصاب باختلاج لا إرادى فى عضلات 
العين» وبعد فترة من التدرب والمارسة» سرعان ما ستجد أنك 
لست بحاجة لأن تحاول القیام بالاختلاج - فسوف یحدث 
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الفصل الحادى عشر 


إذا كنت منشغلا بشأن كم من المرات التى ينبغى عليك أن تقوم 
فيها باختلاج» فقط راقب شخصا ممن يبرعون حقا فى فن 
الاستماع الحريص. راقب الناس وهم مستغرقون فى محادشات 
ثنائية بالعمل» وفى الناسبات الاجتماعية. وحتى على شاشة 
التلفاز. إن الطريقة التى يستخدمون بها أعينهم ستقدم لك فهمًا 
جيدًا بالقدر المناسب. 

إن اختلاجات العين واحدة من أفضل الإشارات التى تنبئ أى 
متحدثة أنها قد استحوذت على اهتمامك. والان هيا ننظر فى 
وسيلة أخرى للتعبير عن السحر. 


الفصل ۱۲ 
الإشارة الثالثة : 
إمالة الرأس 


إن ما تضيفه الثقة بالنفس إلى ا محادثة 
أكثر مما تضيفه الدعابة واللباقة. 
لا روشفوكو 


إن الحركات التى تقوم بها بجسدك ورأسك تسفر عن تأثير غير عادى 


على الآخرين. 
حتى الكلاب تعرف هذه الحيلة 


إذا كان لديك کلب فإنك غالبا ما تشعر فى بعض الأحيان بأنه 
ينصت إليك ويفهمك. ولذلك يقولون إن الكلاب هى أقرب الحيوانات إلى 
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الإنسان وأشدها إخلاصًا. Sling‏ درس ثمين يجب أن تتعلمه من هذا 
الحيوان الأليف. 


4 رون یکت من كينيةالظهور هلت ۱ 0 
۱ قبل نوات عديدة» odes.‏ أشي رعلم منى» deepal‏ 0 
تین جروا صغيرا إلى المنزل. لم تة تقصد أن تتجاهلنی عند ٠‏ 
اتخاذها fas‏ القرار بمفردهنا « لكنها آغرمت بالكلبة.. - ies ; Lette‏ 
- وصلت إلى البیث ذلك الساء؛ كانت تنتظرنى hela‏ كانت 3 
- كلبة صغيرة مرقطة من فصيلة الدالاشن, وكانت ظريفة للفاية! . 
انجنیت تلأسف لأحييها فى اللحظة نفسها التی وثبت فیها اللأعلى a‏ 
: لتحیتی » »قوقع عند ذلك تصادم قورى ومؤلم بين خطمها وفكى. 0 

النتيجة: شفة مجروحة شفتی أنا. ولحكن بصرف النظر عن لقائنا a‏ 
الأول: قمع مرور الأيام والأسابيع والشهورء صارت الکلبة " پیب 
ھی اقرب انخلوقات إلى قلبی و لب ز 0 a : Ee‏ : 
0 كثيرا ما تحدثنا إليها كما لو انها تفهمنا. losin‏ نتحدث» 0 
. كانت" بیبر" على الدوام تميل رأسها بطريقة أو بأخرى. owes‏ 
٠‏ للمالم كله كما لو آنها تستطيع أن تفهم كل كلمة من ٠.‏ 
.. كلامنا ومع أن النطق والعقل يخبرنا باء باستحالة ذلك» a‏ انها ۳ 
7 بدت كما لو أنها تمرف ما كنا نقوله! ' ا ااه 
faeces‏ قمت بالأمر نضیه وملت براسل ميلا هيئا راش الجانبین 0 1 
0 بینما تتصت لأحدهم وهو يخبرك بشيء ما قإن هذا ينح : 
panel a 1‏ آلهتم: وسیبنو الامر ت : ا 


0 تجد إيماءة ایل هذه من ساحرة 1 


الاشارة الثالثة: إمالة الرإس AY‏ 


آدوات لسر on arn‏ 
٠‏ عندما تتحدث إليك إحداهن فى المرة التالية, eas‏ 0 
: یتعلق حديثها بأمره مهم بالنسبة لهاء فجرب أن تمیل ا 
" على أحد الجانبین. وقد تتمرن مام سراة قبل أن تجن با مع... 
psa‏ فقط لترى كيف تيدو. r N‏ ۰ 
ee‏ إليك قاعدة آخری : يل i‏ سك ء عند bs ee‏ ر راسك 
۱ باستقامة اغند التحدث. at oe a ae‏ 
ثم تمرن على ا بين الوسائل ال الثلاث كلها 1 تعلمتها “ge‏ : 


fle ۱‏ ودرجة استفراقك فى الما 


الفصل ۱۳ 


الاشارة الرابعة : 
ایماءات الراس 


ولا cold‏ ولكن تبادل Sole‏ ومطمئن للمشاعر والجاملات. 
— صامویل جونسون 


يعد الإيماء بالرأس تقنية أخرى قوية الأثر فى الاستماع وإظهار السحر 
للآخرين. يميل بعض الأشخاص للإيماء فطريًا؛ واخرون لا يومئون ألبتة. 
إذا راقبت ردود أفعال الناس عندما يستمعون. فسوف ترى كم يمكن 
لإيماءات الرأس أن تكون شيئًا ثمينًا. فحين تغيب تلك الإيماءات يتقلص 
سحر وجاذبية المستمع إلى حد كبير. 
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رون يكتب عن إضافة 'الإيماءات' إلى تقنيات استماعك 

أجرت إحدى مذيعات التلفاز لقاء معى فى بيتى ذات مرة. وقد 
وصلت ومن ورائها مصور استولى على مكتبى لتركيب إضاءته. 
وفى هذه الاثناء رخنا نتحادث» وأعطتنى فكرة عامة عن الأسئلة 
التى قد تطرحهاء ثم بدأت القابلة 

وبينما كنا «int‏ أدركت أن الصور قد احتفظ بالكاميرا 
موجهة على آنا فقط ولم يوجهها نحوها ولو مرة واحدة. فكرت 
فى عقلی: لو استمر هذاء لانتهی بى الحال للظهور کمجرد رأس 
تتحدث. ولن یظهر فى الصورة سوای؛ بینما صوتها فى الخلفية 
وحسب . ولم تسرنی تلك الفكرة بالرة. 

عندما انتهيناء استآنفت عملها وجعلت الصور پلتقط لپا مجموعة 
متنوعة من ردود الأفعال. رحت أراقب الامر بفضول ثم سألتها: 

(SL‏ قمت بتسجیل ردود أفعالك تسجیلا منفصلا؟. 

فاجابت: " آردت أن آجری القابلة بمكتبك» ولم أستطع إحضار 
کامیرتی تصویر؛ واحدة من آجلی وواحدة من آجلك. والآن 
أستطيع أن أضيف ردود أفعالی إلى الشریط الأصلی بینما نقوم 
بالونتاج". 

لابد أن الحيرة قد ظهرت على فواصلت قائلة:" إن لم يكن بوسعی 
تصوير ردود أفعالنا معا فليس لى حيلة إلا تصويرها على حدة". 
ابتسمت وآضافت: ‏ إننا نسميها الایماءات". 

قلت الإيماءات؟ ولکن ألن تظهر زائفة ومصطتعة؟" 

ضحكت وقالت: كلاء لن تظهر كذلك إذا أتقن عملها. 
یمکننی أن أعدك بأن المشاهدين لن ينزعجوا منها على الإطلاق” 

اعتراف: لقد شاهدت المقايلة بنفسی» وعلی أنا أقول إننى كنت 
مندهشا أمام مدى أصالة وصدق "الإيماءات". 


Ve‏ الفصل الثالث عشر 


ثلاث طرق للإيماء 

تعد إيماءات الرأس مؤشرات قوية على مدى شدة استماعك وانتباهمك 
ومدى ما تفكر وما تشعر به. وهناك فى الحقيقة ثلاثة أنواع مختلفة من 
إيماءات الرأس - البطيثة : والسريعة» والسريعة جدا. ولكل منها معناه 
الخاص وفائدته الخاصة. وسوف يدرك أغلب الناس معناها. " 

cel” هناك الایماءة البطيشة جدا بالرأس» والتی تعنی:‎ yi 
أتابعك؛ إننى آفکر فیما تقوله". ولا تعنی الإيماءة البطيئة بالرأس‎ 
٠ بالضرورة أنك تتفق مع ما یقال.‎ 

ثانیا. هناك الإيماءة السريعة قلیلا بالرأس» والتی تقول:” انك على 
حق وأنا أتفق معك". 

WE‏ هناك الإيماءة الأکثر سرعة بالرأس : والتی تقو :" اننی أتفق 
«cles‏ وإننى متحمس لا آسمعه ". 

جرب كلا منها مع آصدقائك واکتشف النتائم. 


أدوات لسحر الآخرین 

يعبر الإيماء للآخرين عن أنك شخص دمث وودود. وأنك تولیهم 
انتباهك. إنه عنصر مهم للسحر. اكتسب عادة الإيماء للآخرين 
عندما يتحدثون. فإنك إن نسيت أن تومئ واكتفيت بالاستماع 
دون أى حركة» فقد يصير ذلك مصدرا لارتباك أغلب المتحدثين 


وقطع تواصلهم. 


١4 الفصل‎ 


الإشارة الخامسة : 
a!‏ الجسد بأكمله 


خلال أية محادثة » تذك رأنك تهتم بما 
عليك قوله احثر من أى شخ ص آخر. 


- آندرو إس. روون 


حین تتخذ مجلسك فان كلا من وضعیه جسدك وطریقه جلوسك 
ترسل اشارات دالة عن درجة اهتمامك بالشخص التحدث وبما یقوله 
عندما تميل نحو أحدهم فكأنك تقول له بجسدك : "اننی Sasi‏ فاتتا؛ 
ob!‏ تجذبنى نحوك بقوة مغناطيسية”. والميل بعيدًا قد يوحى بأنك تقول: 
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"لقد مللت منك» وتخطر Sly‏ عشرات الأمور التى أفضل القيام بها عن 


لكل شىء أهميته 

كقاعدة مبنية على الممارسة. حاول أن تجعل جسدك بأكمله موجهًا 
نحو الشخص الآخر. وإذا ما وضعت ساقا فوق الأخرى. فاحرص على أن 
تكون الساق العليا وركبتها يشيران نحو الآخر. تأكد من أنك لا تعقد 
ذراعيك › واستخدم يديك للتأكيد عندما تتحدث. بتلك الوسائل ترسم 
صورة جلية من الانفتاح والبساطة وتقبل الآخر. 

عندما تكون واقفاء فمن المهم أن تراقب المسافة بينك وبين الشخص 
الآخر. وحتى تقرر المسافة اللائمة: راجع استجاباتك الخاصة عندما 
يقترب منك أحد الأشخاص قربًا زائدًا على اللازم أو عندما يبتعد عنك 
ميالا للابتعاد؛ وإذا نزع أحدهم للابتعاد عنك قليلا فعندها تقتحم المنطقة 
الآمنة الخاص به / أو بها. 


دوائر التواصل 

تخيل ثلاث دوائر مختلفة ذات مركز واحد: حيث تكون أنت نقطة 
الرکز. تتسع الدائرة الأولى من حولك بمقدار قدمين بينك وبين الشخص 
الآخر. إنها المساحة الشخصية أو الحميمة: وهی قاصرة على شريك 
الحياة وأفراد الأسرة. إذا اعتديت على هذه المساحة الخاصة بأحد 
معارفك الاجتماعيين أو فى مجال العمل» فسوف تجعل الشخص الآخر 
يضطرب غريزيًا. وإذا حدث هذا معك فسوف تشعر على الأرجح بأن ذلك 
الشخص يحاول أن يخيفك بالوقوف ”فى وجهك”. 


الإشارة الخامسة: لفة الجسد بأكمله vy‏ 


الدائرة الثانية تبعد عن موضعك بمسافة قدمين إلى ستة أقدام وهى 
المساحة الملائمة للمعارف الاجتماعيين وزملاء العمل. عندما تريد أن تكون 
ساحرا تأكد من أن تقف. وتجلس. وتتحدث وأنت فى نطاق هذه 
المساحةء لا آقرب ولا أبعد منها. 

الدائرة الثالثة من ثمانى أو عشر أقدام للخارج. إنها دائرة مسافة 
الأمان والحماية ؛ التى تستخدمها فى حديثك مع الغرباء. إن أى انتقال 
مفاجئ لشخص لا تعرفه من هذا النطاق J‏ داخل مساحتك الاجتماعية 

ce‏ أقرب من PLS‏ أقدام - ستجعلك (is‏ فا 


رون يكتب عن ترسيخ نطاق الراحة 

الحيوانات غير الأليفة حريضة حرصا Cold‏ على الاحتفاظ بدوائر 
الراحة الخاصة بها دون مساس. عتدما زرت نافييا ب صحبة 
زوجتی» كان کیب کروس" أحد الأماكن المميزة» وهو یقع 
على شاطئ 'سكيتون . وقد قیل لنا إنه فى أى وقت من اليوم 
سنجد ما بين ٠٠١‏ آلفا و ۲۵۰ LAP‏ من حيوانات الفقمة (عجول 
البحر) ت تسترحى على الشاطن اويح فى نیج 

كانت الشواطئ مغطاة ie‏ ع النصر 
تجرية فاتة Le‏ شونا Lape‏ كانت My. soos‏ توقفناء 

كانت تتوقف. نتحرك خطوتين فتتحرك هی خطوتين. لقد كان 
لدى الفقمات "منطقة الراحة" الخاصة پها؛ والتى يجب مراعاتها 
دائما. والأمر نفسه يصدق على البشر: فإن اقتربنا من أحد 
ونهدده. وان ابتعدنا أكثر من اللازم؛ قاننا نقضى على الألفة 
والحميمية. 
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تحدث بجسدك 

سواء كنت واقفا أم جالسّاء فحين تود أن تقول. بقصد واضحء وعن 
طريق لغة جسدك:” أعتقد أن ما تقوله يستولى على انتباهى” فيل للأمام» 
أو اقترب من محدثك قليلاء ولكن احرص على ألا تقتحم منطقة الراحة 
الخاصة به. 

فى إحدى الحلقات المضحكة للغاية من مسلسل “سينفيلد”» يشير 
ge‏ النكات"الجديود النذق تواهدة الان وامتفا انساه 
ب "التحدث اللبق”. وذلك لأنه عندما يتحدث إلى أى شخص يقف 
ed,‏ به » بحيث ينحنى الشخص الآخر حرفيًا للوراء فى محاولة 
لتجنب وجهه الذى يكاد يلمس وجه المتحدث. هذا النوع من الأشخاص 
يبذل جهدا فى المحاولة لكنه يظهر بمظهر العدوانی وقليل الحساسية. 
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: قدمين at‏ آربع أقدام ؛ ey‏ تقل جيك PS nj By‏ = 
قدميك: لن بلاحط الشخصض Sl‏ هذه الحركة : as‏ سوف . 

٠ طاقتك‎ “ay pea eas يشعر بأنك مستغرا ق كلية فیما.‎ ae 

: . للأمام!” لتذكر نفسك Dy‏ ا 5 
اجرص دوب على أن تجعلٍ جد كله مرجي ery‏ ب العم 2 
.. الذی يتحدث. ۱ 

تعقد ذراعيك pada‏ بد يديك Hale:‏ = حیویه aie‏ قحد 
إذا ما قال الشخص الآخر Und‏ مهما أو متمير he‏ فيل نحو الأمام . . 
۱ قليلاء ثم سرا ا عندما ترغب فی اف لزيد 00 


الآخر وما ae nae oF‏ یات خرن ane‏ 
0 بروعتگ و وسوف يحبونك من أجلها. . poe‏ 


الفصل ۱۵ 


الاشارة السادسة : 
لغة الجسد الواجب تجنبها 


معنى الصداقة أن يجد شخصان فى داخلهما ميلا قويا 
إلى تقوية أسباب الخير والسعادة قى حياة بعضهما البعض. 
آیوستاد بادجل 


تماما. كما تزيد لغة الجسد الجيدة الإيجابية زيادة هائلة من “حاصل 
السحر" الخاص بك: فان هناك وضعيات جسدية محددة ذات تأثير 
سلبى على التاس. ويقع فى تلك الوضعيات كثير من المستمعين السینین. 
وقد و انت نفسك تلك الوضعیات الکروهة دون آن تفطن إلى ذلك. 
وإذا کان pil‏ کذلك . فقد ترغعب مستقبلا فى تجنب تلك الامور الهادمة 
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برتکب الستمع السیی خطأ الالتفات برأسه نحو الشخص التحدث. 
لکنه يترك جسده مائلا عن الناحية التى يوجد بها المتحدث. يوحى هذا 
bb‏ لا تبالى مبالاة حقيقية ly‏ یقوله التحدث. ولکنك تتظاهر بالاهتمام. 

يجلس المستمع سيئ المهارات وقد وضع BL‏ فوق أخرى بحيث تكون 
الساق العليا وركبتها موجهة بعيدًا عن موضع المتحدث . وبالتالى بظهر 
وكأنه ينغلق على نفسه بحيث لا تصله رسالة المتحدث. 

ومن الإشارات السلبية الأخرى التى تدمر كل فرصة أمامك فى أن 
تكون ساحرًا هى أن تتكور فى مقعدك. كما لو أنك تريد أن تخترق ظهر 
المقعد وتفر من أمام محدثك. وأحد أفضل الوسائل لتجنب هذا النزوع 
السلبى هو أن تجلس منتصبا دون أن تدع ظهرك يلمس ظهر القعد. 

كثيرا ما يقع الناس فى خطأ عقد الذراعين بينما هم ينصتون للآخرين. 
يرى المتحدث هذه الوضعية كطريقة لاستبعاد ما يقوله / أو تقوله. 
تستطيع أن تتجنب هذا عن طريق الحرص على فرد ذراعيك وبسط 
يديك. وهی علامة تظهر الصدق والاهتمام الحقيقى. 

راقب مسكك الآخريق..عندها تری اٍشارة gf‏ آکثشر من تلك الاشارات 
Saal‏ فان المستمع يُنبئك بطريقة تلقائية بأنه غير مهتم Lay‏ تقوله. أو 
أنه يعارضك معارضة تامة. أما فى إطار العلاقات الشخصية. وخصوضًا 
بالمنزل. فان تلك الإشارات المعاكسة قد تدل على أن الشخص الآخر 
منشغل بشأن شىء آخر ولا يمكنه أن يوليك انتباهه حتى تنحل تلك 
المسألة الأخرى. 

أجرى د. “ألبرت ميهرابيان“. من جامعة كاليفورنيا فى لوس 
آنجلوس: دراسة حول التواصل قبل عدة أعوام: وتوصل إلى أنه فى 
المحادثات التى تدور وجها لوجه فان لغة الجسد تنقل نسبة 700 من 
الرسالة: والكلمات نفسها غير مسئولة إلا عن ZV‏ من الرسالة. من المدهش 
سرعة قراءة الآخرين لغة جسدك واستخلاصهم النتائج منها: حتى ولو 


۷۸ الفصل الخامس عشر | 


كانت تلك النتائج غير صحيحة. لذلك عليك أن تنتبه دائما لا تقوله من 
خلال وضعية جسدك أثناء المحادثة. 

ولقد تبين أن النساء أكثر حساسية من الرجال تجاه لغة الجسد. تُظهر 
الأبحاث أن بوسع امرأة أن تنضم إلى جمع مكون من خمسين زوجا 
وزوجة وأن تصل إلى تقييم حالة كل زوج منهم فى غضون عشر دقائق 
دخولها إلى الغرفة. ويمكن لرجل أن يمضى ساعات فى الغرفة نفسها دون 
أن يكون أدنى فكرة حول ما يجرى فى علاقات الأزواج الآخرين. 


رون يكتب عن ضرورة التحكم بما يقوله جسدك للآخرين ۱ 
عملت ذات مرة كمدرب لتحسين الصورة ة الشخصية مع شخص 
یسمی بروس بعد أن أرسله محامیه الخاص al‏ كانت دغوى 
قضائية تتعلق بأموال طائلة ادعی فیها آبروس "أن موكلية الجدد 
قد رسموا صورة غير صحيحة لبم على سييل الفش والاحتيال. 
كان يفترض به أن يدلى بشهادته على شريط فیدیو» وقد تعاون 
das‏ مجامیه على آداء بعض الأدوار التدريبية,, وطرح علیه الاسئلة 
كما لو أنه یزدی شهاد: حقا. قام بتسجیل النتيجة ثم أعادا 
مشاهدتها . ما هی إلا نظرة واحدة واستدعانی. 
قررت أن نسجل شريطًا آخر خاصا بی لأدائه. ومن جل ذلك 
الفرض؛ زودسى محاميه بقائمة من ied‏ التي شد يواجهها 
"بروسن" خلال استجوابه. عندما ول بروس" ٠‏ أجلسته وأدرت 
الکامیرا . ثم لعبت دور محامی الخصوم ورحت استجوبه. ودون أن 
آبدی ای تعليق: امكتفيت بان corel‏ عليه بض الأسئلة لأزى ما 
الاتطباع الذى سيتركه على هر هيئة المحلفين.” 1 0 : 
ادرت تا فیا سکیل Ming‏ كانت صدمة كبيرة 
: بالئسبة له. . 


الإشارة السادسة: لغة الجسد الواجب تجنبها 


كان بروس" رجلا ضخما زائد الوزن» يرتدى ملابس ثمينة . 
ولكنهبا ضاقت عليه الآن. كان يظهر على شاشة العرض»: 
متكورًا فى مقمده للوراء» وكرشه البارز يكاد .يفك أزرار 
قميصه. نادرًا ما غير من وضعية جلوسه على أى نحو اكتفى 
بالجلوس متکورا. حتی عندما تحادشا ظل متکورا ومبتعدا 
للوراء بمنأى عن الکامیرا. ٠‏ 

آعدت تشفیل ما قمت بتسجیله وقلت له" لنکن موضوعیین! إذا 
كنت عضوا فى هيئة المحلفين ولا تمرف هذا الرجل؛ فما 
الانطیاع الذی سوف تکونه "Gale‏ 

لم يكن بروس " رجلاً احمق بالره وحاول أن پتوخي الصدق 
والحقيقة بشأن تقييمه الشخصى. قال: إنه يبدو زائد الوزن شيئًا 
ما وریما واثقا من نفسه أكثر من اللازم. لا أظن أنه سیعطی 
انطباعًا نجمشا." 

شاهد دقيقة أو دقيقتين أخريين من شريط الفيديو ثم قال فى 
الحقيقة: إنه سيعطى انطباعا سيئًا." 

التفت ناظرًا إلى وقال” إنه يبدو كمحام من الحيتان الكبار: 
يربح الكثير من المال» مزهو بنفسه ومتعال» ولا يكترث لأى 
شیء: إنهم كلهم سواء - وسوف أنال منه! .` 

الفكرة أنه ليس بالضرورة أن يكون بروس" متصفا بأى من تلك 
الصفات» ولكن لغته الجسدية ومجمل مسلكه قد أعطت ذلك 
الانطباع. وهكذا محم عي دا :كان لايد من عمل 
شيء ما. 

عمل بروس ا على اكتساب تقنيات التواصل. فأنقص من 
وزنه قليلاً (مما آتاح له أن يتجنب الضغط على أزرار سترته)› 
وجلس مستقيم الظهرء ورقق من نبرة صوته» بل صار يميل نحو 
الأمام كل حين وآخر كما لو أنه يتلهف على إجابة الاسئلة. 
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وكم آسعدنی أن أرى صورته تتحول من الحوت الکبیر إلى 
"العملاق الهذب . لقد ربح قضيته: 

: أحيانًا ما يعقد الناس أذرعهم أو يتكورون على آنفسهم» ليس 
لشنيء إلا لأن من المريخ القیام tags‏ اعرف أننى آقوم بهذا. وعندما . 

تكون بصحبة آخرين. ينبفس عليك أن تكون دائمًا منتبها 
للإشارات التى قد تعطی انطباعا سلبيًا وآن تقوم بتفییرها فى 
الحال. فحين ترغب فى التواصل» وحين ترغب فى أن تكون : 
ساحرا ومقنعًاء فعليك أن تكون متحكمًا بما.يقوله جسدك 
لتتأكد من أنك ترسل الإشازات الضحيخة. 


أدوات لسحر الآخرين . 

انتبه للغتك الجسدية بالمنزل وبالعمل. وقرر عن وعنى وقصد» أن 

ترسل رسالة إيجابية مفادها الدفء والاهتمام والاستغراق: وذلك 

من خلال طریقتك فى الجلوس والوقوف. 

لاحظ لغة الجسد الخاصة بالآخرين لترى نوعية 4 الرسالة الى 

یبئونها: اخفض من صوت جهاز التلفاز وحاول أن تخسن ما 
" يفكر به أو یقوله المثلون الختلفون من خلال آدائهم الحرکی. 


١١ الفصل‎ 


e‏ مه 
الإشارة السايعه: 
مه 
التوكيدات الصونیه 
e‏ هه 
SSSA‏ اش ملس ازیو رت hog RE‏ 
یتقاسم أفراحه مع صدیق إلا وتتضاعف أفراحه » وما من رجل 


فرانسیس بیکون 


سوف تلحظ أن الستمعین الجیدین دائما ما یصدرون آصواتا من قبیل 
waco‏ لوق لها 0 4 واضوات آخری رة وملا :تلك 
الأصوات يروق لنا أن : نسمیها" التوكيدات الصوتية”؛ فهى مؤشرات 
واضحه على أن الفتخخن ۳ انتباها حریصا. . ومن السهل على المتحدث 
أن يتبينهاء كما أنه یقدرها حق قدرها. وهی ترفع من" حاصل السحر” 
لديك . 


أدوات لسحر الاخرین - 
كلما أنصث إلى شخص آخر آصدر أصواتا توكيدية : ودع غرائزك 
ترشدك لتوقیت استخدامك لهذه الأصوات. : 
امزج بين التوكيدات الصوتية والتواصل. بالأعين والإيماء بالرأس. ... 
فان تلك ال شارات مجتيعة معا تنبی التحدث آنك تولیه انتياهًا 0 
وأنك تفكر بشأن ما يقوله / أو تقوله. إذا | آصبح الشخض الاخر ‏ 
أكثر تحمسًا واستغراقا فى الحديث» فاجعل توكيداتك الصوتية 
el‏ قلیلا لتعكس درجة اهتمامك. | 


١7 الفصل‎ 


الإشارة الثامنة : 
التوكيدات اللفظية 


رالف والدو إيمرسون 


التوكيدات الصوتية لا غنى عنها من أجل السحر. ولكن إذا ما أضفت 
إليها التوكيدات اللفظية فإنك تضاعف من تأثيرها. إن اجتماع كل من 
التواصل بالأعين. واختلاج العين. والميل بالجسد والإيماءات ومیل 
الرأس معا يعطى انطباعًا رائعا لدى الأشخاص - ولكن بمجرد أن تضيف 
قوة التعقيب الصوتى واللفظى فإنك تصير متحدنًا ساحرا للغاية. 


| الفصل السابع عشر‎ At 


النوع الأول من التوكيد اللفظى يشتمل على الكلمات والعبارات 
المحايدة. وتعرّف بأنها محايدة لأنها لا تعنى بالضرورة أنك تنصت 
وتتابع حديثهم كلمة بكلمة: لكنك تبقى محايدًا. تستخدم كلمات 
وعبارات التعقيب المحايدة كتوكيدات مهذبة فى المحادثات العامة أو 
الاعتيادية. وهى تملا الفراغ خلال المحادثات الصغيرة فى حفلات 
الاستقبال والتعارف والمناسبات الاجتماعية الأخرى. 

عندما تصير مستعدًا للادلاء بتعقيبك. وتريد أن تتفق مع ما قيل أو أن 
تسانده. فاستخدم: عندئذ» كلمات أو عبارات من قبيل ”هذا صحيح بلا 
جدال” أو “أتفق معك تمام الاتفاق” أو” لقد أصبت بيت القصيد” وما شابه 
ذلك . وعند ذلك تصير حليفا فى المحادثة - تنحاز لهذا الجانب أو ذاك. 
قبل أن تبدى مثل تلك التعقيبات التى تنقل اتفاقك. تأكد دائما من أن 
هذا هو ما تود القيام به حقا. 

عند استخدام كلمات شخص آخر: يكون لنبرة الصوت آثر مهم. هل سبق 
لك أن قلت شيئًا ما لاغضاب شخص آخر ثم أعلنت براءتك بقولك: ” ولكننى 
لم أقل له إلا كذا وكذا”. وعادة ما يرد الشخص الآخر على الفور قائلا: “ليس 
هذا > وليس بسبب ما قلته. ولكن بسبب نبرة صوتك”". 


أدوات لسحر الآخرين 

قدم توكيدات صوتية ولفظية خلال محادثاتك اليومية» خصوصا 
عندما تتحدث فى الهاتف. تستطيع استخدام التوكيدات 
الصوتية أو الأصوات الأساسية» عندما لا تكون راغبا فى أن تبدو 
مفرطا فى المشاركة أو راغبًا فى أن تبقى على الحياد بشأن أحد 
الموضوعات. أما حين ترغب فى إبداء اتفاقك ودعمك للمتحدث. 
فضمن تعقيبك المزيد من التوكيدات اللفظية التى تدل على الاتفاق. 


الفصل ۱۸ 


مرن على السجر 
مع الاصدفاء 


تعامل م ع أصدقائك Yb‏ حترام والحب الذ یتعامل 
به صورك الشخصیه » وضعهم فى أفضل مان ممکن. 
کا جینی تشرشل 


لابد أنك سمعت ما يقال من آن "المارسه تؤدى إلى الاتقان"۰ 
والحقيقة هی أن المارسة غير التقنة تؤدى إلى الاتقان. لابد أن تكون 
الأحيان ‏ إذا كنت تسعى لإتقان أية مهارة. وخصوصًا مهارة السحر. 
والقاعدة هى أن أى شىء یستحق اتقانه لا خير من آداشه آداء G5‏ فى 
البدایة. 


AS‏ الفصل الثامن عشر 


من أجل أن تنمى نصيبك من السحر عن طريق جمع كل مهارات 
التواصل الخاصة بك؛ ينبغى عليك طلب المساعدة من أحد الأصدقاء. 
تعامل مع هذا الصدیق باعتباره شريك تدريب» تستطیع معه أن ترتکب 
أخطاءً قبل أن تصعد إلى الحلبة الفعلية. التمثلة فى التواصل الاجتماعی 
والهنی. يمكن لهذا النوع من التمرین أن يفيد كلا منکما. 

ابدأ ob‏ تشرح له ما تحاول القیام به. اشرح لصديقك العناصر التنوعة 
للاستماع وآهمیتها فى تحويلك إلى متحدث ساحر. 

خلال هذا التمرین» ینبغی على صديقك أن یجلس قبالتك» كما لو 
انکما تجتمعان لتناول قدح من القهوة وتجاذب آطراف الحدیث. سوف 
تحاول أن تستجیب لحدیث صديقك دون أن تقاطعه بحديئك - واکتف 
بالاستماع وحسب. ثم اسأل شريكك عن انطباعه حول مقدار ما آبدیت من 
استغراق ومشاركة. اطلب من صديقك أن يتحاشى فى حديثه طرح الأسئلة 
عليك» ولكن أن يحرص على التحدث إليك لأطول وقت ممکن بشأن أى 
شىء يخطر Sly‏ وكأنه Gb‏ خطبة فردية. 

وأوضح كذلك: ومن البداية» أنك جاد كل الجدية حيال تعلم مهارات 
الاستماع تلك ily‏ سيكون من المفيد كثيرًا إن لم يتم خلط الأمر بالزام 
وتجنب المقاطعات والتشويش أثناء ممارسة هذا التمرين. وإليك السبب 
الوجيه لذلك : 


رون يكتب عن التعامل بجدية مع مهارات الاستماع 

قبل عدة سنوات كانت زوجتی تدرس لکی تصیر سنچوما" 
(معالجة روحیة) فى منطقة کوازولو ناتال" بجنوب آفریقیا. وهو 
اللقب الذی یعادل لقب الشامان" ولکن عند قبائل الزولو. كان 
تدریبها طويلاً وشاقا . واستفرق مأ يزيد على الثلاثة اعوام. ولأننا 


le‏ اع ب مطحي مت 
نپا بان تقسم تدريبها إلى فترات تبلغ كل منها ثلاثة شهور 
والشنرط الوحين كان ان اساعدها علی مواصلة تدرییها عندما 
تكون بعيدة عن آفریقیا. 

كان التمرين الدئ استخدمتاه لتدرییها شبیها بلعبة "عبشرين 
سؤالاً لتخمين اسم شىء ما " برغم أنه أكثر جدية منه بكثير 
كان مصممًا بحيث يعلمها أن تثق فى أحاسيسها وحدسها بحیث 
تستطيع أن تری" آبعین عقلها.. 

ومع 1d‏ فان مشابهة هذا التمرین لالعاب التخمین قد آثارت روح ۱ 
الفكاهة الراسخة بذاخلي. بدأت طرح الأسئلة بسوالپا: هل هذا 
الشيء أكبرمن صتدوق خبزة ضحکت زوختی آنیکی" 
وقالت:" هذا طريف؛ ولڪن آرجو أن تتوقف عن المزاح".. | 

لم أكترث وقلت لها : : "هل هذا الشيء أصغر من صندوق الخبزة". 
كان علی أن أكون أكثر حكمة. الم آجرب من قبل أن يبرد 
الجوفئ مكان ما كما حدث ساعتها. sal‏ وصل إلى درجة 
التجمد. لکنتی تعلمت هنذا الدرس: إذا وافشت على مساغدة 
شخص آخر لكى يتمرن على ممارسة شىء ما فتذكر أنه مادام 
الأمر (ale‏ بالتسية لأحدكماء فلايد أن يكون + جاذا هار و 


أدوات لسحر الآخرين . 

قم بممارسة ما یلی مع أحد أصدقائك: + التواصن ple‏ 
اختلاج العين بنقلها ما بين العين والأخرى» الإيماء بالراس» . . 
والیل بالجسد للأمام» وهز الرأس بالموافقة؛ والتوکیدات rae‏ 
الصوتية واللفظية. جرب كلا منها على حدةء ley‏ مراحل . : 


متتابعة ( مثلاً: Ugh‏ التواصل بالأعين. الاختلاج» والإيماءات 
وا ميل بالرأس؛ LIB‏ التوكيدات الصوتية واللغطية؛ ۽ WE‏ الیل 
بالجسد نحو المتحدث). 
ربما'كان عليك أن تنظم بضع جلسات تمرين لككى تتضرن بسا ٍْ 
یکفی على كل LAB‏ ولکن بمجرد أن تستشعر تشعر أنك قد 
استوعبت كلا منها على حدة» تستطيع أن تجمعها كلها ممًا. 
بعد ثلاث أو اع Raa‏ توقفب) واسال معاونك أسئلة من 
٠‏ هل بدا علي أتتى أنصت إليك tin‏ 

هل بدا أننى منتبه وحاضر الذهن؟ | 

هل شعرت بأننى ام زا كنت تتحدت عنه؟ 

هل بدوت مستغرقًا معك تمامًاء ‏ 
إن لم يكن الجواب متحمسًا وإيجابيًا با يكفى؛ فجرب مرة 
| ثانية حتى تستوعب تلك التقنيات وتتمكن منها. فى النهاية 
.سوف تصقل قدرتك على أن تكون مستمعا حويضل ‘edges‏ 
تکون کذلك فى حياتك. سیکون بمقدورك أن تجعل کل شخص 
تلتقی به يشعر بالرضا عن نفسه / أو عن نفسها؛ فجوهر سحر 
الاخرین هو أن تشعرهم بالرضا عن آنفسهم. ۱ 


١9 الفصل‎ 


٠‏ مه 
احدرنوجیه 
© همه 
النصح 
لدى جميع الناس فى العالم نزعة طبيعية لتقديم النصح. ولكن 
لا تقلقوا لذلك؛ فلدى جميع الناس فى العالم نزعة 


طبيعية لتجاهل النصح کذلك. 
— براین تریسی 


فى الفصل ۱۸ قمت بممارسة تمرین كان عليك فيه أن تستجیب 
لحدیث أحد الاصدقاء بدون آن ترد علی کلامه Gla‏ أن تکتفی بالاستماع 
وحسب. والآن دعنا نطرح نقطة أخرى بنشآن كيفية ممارسه الاستماع 
الحريص. 


۹۰ الفصل التاسع عشر 


۱ رو یک مدي كيفية التصرف كمستمع بور Lil‏ : 
منن bic‏ نوات كنت أنا وزوجتى نتناول العشاء بالمنزل. bles,‏ 
١‏ :“جلي انها واجهت ضفوطاً كثيرة بالعمل» وأنها غاضبة لاحداث 
3 اليوم. بذآت تخبرنی عن تفاضیل مشكلة واجهتها مع واحدة من 3 
— أعضاء فريق العمل. بدأت حديثها هادئة ة تماما ؛ ولكن سومان ا : 
تطور ایقاعها وصار أسرع واعلى صوتًا. Laing‏ كانت تتحدث» 0 
ee :‏ كان Memeo‏ يشي لمعه بنقمبه » وات Malad‏ مها ۱ 
١‏ معاد ل اسف ای اڪن حت taal!‏ أو انضت إليها كان 
: | سل E‏ 


Jo ۱‏ إنه كان خی a‏ 


| احذر توجيه النصح 45١‏ 


الدرس المستفاد من هذه القصة هو أنه بصرف النظر عما قد تظنه فى 
نفسك من براعة فى إبداء الرأى الساحرء يظل الاستماع الصبور هو المادة 
اللاصقة التى تضم جميع مهاراتك جنبا إلى جنب. إن صمتك الحريص فى 
الوقت الملائم يبدى اهتمامك وصبرك ومراعاتك للآخر. 


٠١ الفصل‎ 


شوة الاستماع الصبور 


الناس على استعداد دائم للعمل بالنصيحة 
— لیدی بلسنجتون 


قبل أن تكف عن الاستماع وتبدأ فى الحديث» تريث لبعض الوقت 
حتى تفكر بما يدور داخل عقل من تتحدث إليه أو من تتحدث الیهم - 
وبما يدور بداخلهم» على المستوى العاطفى. ومهما كان عدد الأفكار أو 
الرؤى التى قد تخطر لك فإذا كان الشخص الآخر متحمسا أو غاضبا أو 
SL‏ فمازال الوقت هو وقت استماع بالنسبة لك. 

تحل بالصبرء وامنحهم فرصة لإفراغ ما بهم من مشاعر. وعندما 
يصيرون مستعدين لذلك. فسوف يطلبون رأيك» وان كانوا يبحثون عن 


قوة الاستماع الصبور ۹۳ 


اجابات وحلول: فسوف یطرحون عليك أسئلتهم. ففی بعض الأحيان 
تکون عواطف التحدث ومنطق الستمع آقرب إلى الزیت والاء؛ من 
الستحیل أن یمتزجا las‏ 


أدوات لسحر الآخرین 

كلما كنت "تستمع استماعًا حریصا" ویبدو أن محدئك فى حالة 
عاطفية شدیدة؛ أنصت بصبر إضافى قبل أن تقول أى شيء. دع 
الشخص يتحدث ويستنفد كل ما بداخله من غضب أو عاطفة 
ويتخلص منها قبل أن تحاول الوثوب لتقديم أية مقترحات. 
الأهم من ذلك أن تكون حذرًا عند تقديمك للنصمء إلا إذا طلب 
منك ذلك. اعلم أن إنصاتك المتعاطف خير للمتحدث من ألف 
نصيحة. 


لا خلاف على أن الابتسام والضحك مؤشران جليان لقدار استمتاعك 

إن الابتسامة الصادقة تقتضى تحريك العضلات المحيطة بالفم 
والعينين. وحين تبتسم؛ احرص على أن تشمل ابتسامتك كامل وجهك. 
دعها تتسع وتمتد حتى عينيك. 

لا أقصد بهذا أن تسارع بإظهار أسنانك مثل الشخصيات الكرتونية 
كلما قيل sl‏ شیء أو أن تسارع بالضحك عند كل مزحة متواضعة. إن 


الافراط فيهما قد يثير الشكوك فى أنك شخص زائف أو أنك تحاول 
محاولاات مفضوحة لتتملق الآخرين 

تذكر WAS‏ أن تكون الابتسامات التى تظهر حقيقية وصادقة لا 
"تتبدد" فجأة. تميل الابتسامات الحقيقية إلى أن تتريث ee‏ لدقيقة أو 
اثنتين ن. إن الابتسامة التى لا تدوم إلا قليلاً لا تعد ابتسامة قيقية 

هناك أسباب نفسية وجيهة لکی تحرص على 9 تفه 
بصورة يسيرة وطبيعية. وإليك إيضاح هذا: 


رون يكتب عن روح الدعابة المعدية ۱ 

خلال الفترة المبكرة لعملی مخرجا مسرحيًا. كانت مسرحية 
Come Blow Your Horn‏ هی آولی المسرحيات الکوميدية التى 
أخرجهاء للكاتب نيل سایمون". وكان العمل واحدًا من . 
نجاحات مسارح برود وای الکبری. وكان نصها مفعمًا بالسطور. 
الطريقة وبمجموعة مُسلية ورائعة من الضحکات والواقف الثيرة. 
عندما اجتمعت وفريق العمل من أجل قراءة السرحية للمرة 
الأولى: رحنا جميعًا نصفع آفخاذناء ونمسك بیطونتا؛ ونقهقة 
وكلنا مرح واستمتاع باليراعة:الفائقة لكتابة "نيل سایمون" .ومع 
مرور الأيام» وفى ell‏ التدريبات والاستعدادات راحت ضحكاننا 
تقل تدريجيًا. 

وقبل ليلة الاقتتاح abil‏ معدودة أنهينا تدريبًا على النص والأداء من 
البداية للنهاية. مضی التدزيب فى يسر ودون أخطاء؛ لكنه كان 
مسطحا. لم تبدر ضحكة عن أى فرد فى الفريق» بمن فيهم آنا؛ 
لا ضحعجكة صغيرة ولا كبيرة: ولا حتى ايتتسامة. بدا الأمهر 
وكأننا نؤدى com]‏ السرحیات الجادة ل ابسن وليس كوميديا 


415 الفصل الحادى والعشرون | 


اك سایمون". جلست هناك أتساءل bee‏ كان طريفا للفاية فی أول 7 
فىليلة الافتتاح كان هناك جمع كبير من الوجهاء والنقاد.. . 
suey ٠‏ لا باس به من رواد السرح. حلست فى مكانى المعتاد فى ٠‏ 
الضف الأخيرمن صفوف المتفرجين ‏ بحيث يسهل علی أن أغادر ٠‏ 
. . المكان بأقصى سرعة لو ثارت ثائرة الجمهور . (إنتى آمزح) ‘ ولم 1 ۱ 
.. يسبق لی أن شعرت بهذا القدر من التوتر. انخفضت الإضاءةء ٠‏ ۱ 
ع ورفع الستار» :وبدأت dam poh!‏ . وضی غضون دقائق »بدا الجمهور.. .. 

'يضنجك؛ ویضحك : ویصضحك» والأكثر إثارة eae‏ ا ue‏ 
0 الم ا E 4 ogee‏ 


سا سیر بو 


aoe ;‏ و دم مج 0 


وات haste‏ تفه العرض هرات عم یی lel‏ هت 
0 محاولنن الاولی dns katt‏ الإخراج مسرحية ة كوميدية) وطنحكت .. 
. بالقدر نفسه تقريبًا عند كل عرض شاهدته للمسرحية: ١‏ 


Ud‏ درس lin‏ من أجلنا جمیعا: عندما تکون شخصا ساحرا, فانك 
تکون بمثابة الجمهور بالنسبة للأشخاص الآخرين» وهنا تصدق قاعدة 
العدوی بالقدر نفسه تمامًا. وعندما تبتسم وتضحك. فسوف یمیل الآخرون 
للابتسام والضحك بعدك مباشرة. 


تحذير: راقب هؤلاء الأشخاص الذين يبتسمون بجائب واحد فقط من 
جانبى أفواههم» إذ يرفعونه لأعلى. على المرء أن يكون حذرا من 
الابتسامات المائلة إلى جائب واحد - فیمکنها أن تكون غير صادرة من 
القلب أو غير صادقة بما يكفى. 


أدوات لسحر الآخرين 

فى الرة التالية التى تنخرط فيها فى محادشة. انتظر الوقت 
المناسب لكى تظهر ابتسامتك جين تُملى المحادثة عليك ذلك. 
إذا. اتسمت المحادثة والتحدث بالجدية فعليك أن تبدو جادا. 
وإذا كانت المحادثة حول آمور مسلية وخفیفة » فشجع نفسك 
على الابتسام. ليس عليك بالضرورة أن تكون متفقا مع ما قييل؛ ‏ 
كل ما عليك ببساطة هو أن تتوافق مع مزاج الشخص الآخر. 
فان کان التحدث أو المتحدثة متحمسًا وترید أن تستخدم 
سحرك معه فابتسم بنفس حماسه أو حماسها. 


الفصل ۲۲ 


كن سریع الدح 


ا مديح مثل الذهب وا ماس؛ تأتی قیمته فقط من ندرته. 


— صامویل جونسون 


سي جمیعا بتوجیه الدیح لنا وتقديرناء وخصوصًا إذا ما آنجزنا 
شیف نرى أنه ثمين القيمة. عندما يتنحدث إليك الأشخاص حول آمور 
یفخرون بها بکل وضوح › فهناك طريقة بسيطة لضاعفه سور هم : 

كن سریع pall‏ والثناء على ما یتصفون به من حکمة. أو سخاء. أو 
430 أو سرعة أو براعة أو أى شىء آخر يناسب مقتضى الحال» وکن واثقا 
من أنهم سوف يعتبرون مديحك لهم مؤشرا اخر على سحرك. 


| كن سريع المدح ۹۹ 


للتقدير والمديح أهمية حيوية لنا جميعًا. فهما الوقود الذى يغذى أتون 
التحفيز والحماس. وبدون الاعتراف بالجهد والمديح ؛ سوف يقدم الكثيرون 
أداء أدنى کثیرا من إمكانياتهم الحقيقية. تشير الأبحاث إلى أن هناك 
كثيرا من العاملين يستجيبون للمديح استجابة أكثر إيجابية من 
استجاباتهم للمكافات المالية. 

pis‏ عندما رأیت طفلك » أو شريك حياتك أو صديقك ¢ أو زميلك فى 
تقديرك له. تذكر الشعور الذى انتابك أنت عندما تلقيت مثل هذا المديح. 


ارون يكتب عن ات ان 
" مازلت آتذکر او J‏ 
بل وضوح؛ كما لو 
أقوم بإخراج نص مسر 
فك capes ae‏ تج 


7 التاقد القد رای أخطائى جنبًا إلى جنب حسناتی easy.‏ ل 3 
١ ٠‏ كانت كفة الحسنات هی الارجح: oe fis ٠‏ 
٠‏ كنت فى مستهل مهنتی کمخرج:» وقد شام دنه الموزون ٠‏ 
بکل حرض - مساهمة دات شان فن تحفیری ودفعی للامام» 
وسرورى: هداما ب کر للمديح ان یصنمه» ولذلك هن ا 
يشبعون منه أبدأ. 0 


0 نوات اسف رین 
ue‏ و هو مقدار ما يعتقد الره اه 
مديحا صادقا مسلك. أحدهم» 0 
0 أن نهم > وس i‏ بالرضا تجاه أن E‏ 

ا 5-6 ie‏ ب فی هد لصي ae fe‏ 0 
seme‏ ای 00 eee‏ 


الفصل ۲۳ 


استخدم مبدأ 


الطريقه ا لثلى لكى تحظی بشعور تفتقر إليه : هی ان تنتهز كل 
فرصة أو مناسبة يكون فيها هذا الشعور مرغوبا فيه . وتتصرف كما 
لو أنك تحظی به فعليا » وسرعان ما سوف تشعر به. 


تا سس 


فى عام ۰۱۹۰۵ صرح “ويليام جیمس": من جامعة هارفارد - وهو آبو 
علم النفس الأمریکی - بملاحظة اقبة: حيث قال إن الطريقة الثلی 
لعايشة عاطفة ما - إن لم تكن تحظى بها فعليًا - هی أن تتظاهر كما لو 
sbi‏ تشعر بها بالفعل إلى أن تصير واقعا حقیقیا. إن الأفعال التکررة التى 
تصرفت كما لو أنك سعيد أو متحمس. فسرعان ما سوف تبدأ فى الشعور 


استخدم مبدأ تصرف كما لو ." ۱۰۳ 


بالسعادة والتحمس. سیعمل سلوكك الخارجی على تولید مشاعر داخلية 
تتفق وهذا السلوك. 


يمكنك التحکم بافعالك 


وجد علماء النفس أنه من العسیر على الناس أن یتحکموا فى عواطفهم 
بإرادتهم : فالعواطف لا تخضع للسيطرة الباشرة للإرادة. ولکن آفعالك 
تخضع بدرجة كبيرة لسیطرتك من دقيقة إلى آخری. وعن طربق سیطرتك 
على أفعالك ۰ تستطیع أن تتصرف كما لو آنك تحظی بالفعل بالعواطف 
التی ترغب بها. على نحو مشابه لطریقه" من الخارج إلى الداخل" 
العروضة فى الفصل الثامن. 

وهکذا تساعد آفعالك: بالفعل: على خلق تلك العواطف. 


الافعال تحفز الشاعر 

يقول مبدأ ”كما لو" إنك إذا ما تصرفت كما لو آنك تشعر شعورا معينًا 
بالفعل فإن آفعالك سرعان ما سوف تستدعی الشاعر المتوافقة معها. 

عندما تلتقی شخصا آخر: فتصرف كما لو أن ذلك الشخص فى منتهی 
الجاذبية. عامل الشخص الآخر كما لو كان نجما سینمائیا. أو كما لو كان 
أحد الفائزين بجائزة نوبل. استمع إليه بانتباه تام. مل نحو الأمام وركز 
على كل كلمة يقولها. أؤمئ. وابتسم. وقدم له التقدير والاعتراف: 
وامنحه سلسلة متواصلة من التوكيدات اللفظية والصوتية؛ وسوف يكون 
لذلك تأثير فورى. 

سوف یحدث عندما تستخدم تقنیات الاستماع الحريص أن تصير قادرا 
على أن تستخرج من الشخص الاخر رژی وملاحظات قد تدهشك. ولن يمر 


وقلع فل صق عه نات Cage‏ و عیام ضا وتا الشخص. ستجد 
أنه شخص جذاب » وأن كلماته / أو كلماتها نتسم بالذكاء والإمتاع. 


برايان يكتب عن رحلة طويلة بالحافلة 

منذ فترة طويلة كنت مضطرا إلى استقلال حافلة لرحلة مدتها 
ثمانى ساعات للعودة إلى المنزلء لأن العاملين بأحد dog tas‏ 
الطيران قد آضریوا عن العمل مما شل حركة النقل الجوی. 
وجدت نفسى آجلس إلى جانب شخص يرتدى LOLS‏ رثة من 
الجینز» وله شعر آشعث طويل» وآدركت أن ذلك الشخص 
سيكون رفيقي فى السفر على مدار الرحلة بكاملها؛ فما 
عسای أن أفعل؟ 

قزرت أن أجرب ميدأ تصرف كما لو" الذى كنت قد سمعت به 
توا. التفت نحوه وقدمت له نفسى» ثم سألته عن موطنه وعن 
مهنته. وظهر أنه كان یمیش بمزرعة. ولکن ڪان شفوفا 
بالطائرات الصغيرة. فأرسل یشتری عدة آدوات بالبرید وصنع 
بنفسه طائرة لشخص واحد حلق بها حول القرية التی بها المزرعة. 
وفى النهاية اشترك فى مسابقات العروض الجوية. واصل حدیثه 
ليحكى لى عن حوادث التحکم وخبرات الافتراب من الوت؛ 
وشفاء قدمیه الکسورتین. 

وكان كلما مارست dae‏ فن الاستماع الحریص. وطرحت عليه 
أسئلة وقدرات إجاباته» تزید فتنة ما يحكيه لی. وحتی یومنا هذا 
آذکر كيف مرت على جناح السرعة تلك الساعات الثمانى التی 
أتحفنى فیها بقصص عن حياته ونشاته. 

رون يكتب عن استخدام قوة عقاك 

كنت آتناول القهوة مع صديق لى موخرا حين قال: ‏ اعلم آنك 


استخدم مبدأ تصرف كما لو ." ۱۰ 


مطلع على هذا النوع من الامور» وربما يمكنك أن تقدم لى 
تفسيرًا". وواصل حلامه قائلا: "قبل آسبوع أو نحوه» استیقظت 
شاعرا بحالة سيئة» فقررت ألا آذهب إلى الکتب. اكتفيت 
بالجلوس هنا وهناك بثوب الاستحمامء لم أحلق ولم أستحم» 
شاهدت التلفاز لوقت قليل» وبحلول منتصف النهار شعرت OL‏ 
حالتی قد ازدادت سوءا". 

سألته: وماذا فعلت؟ هل ذهبت لزيارة طبيبك5. 

هز كتفيه قائلاً: " کلاء لست من النوع الذى یهرع إلى الطبیب. 
ولکن إليك بيت القصید. فى الیوم التالی مباشرة» استیقظت 
شاعرا بالحالة نفسها من التوعك من جدید» لکننی قررت أن 
هناك قدرا هائلا من العمل بحیت لا يمكننى البقاء بالنزل. 
وكان عندی موعد كنت فد آجلته من الأمس: وأشياء آخری 
عاجلة. فخرجت فى خیر هندام؛ وبحلول منتصف النهار شعرت 
بأن حالتی قد تحسنت كثيرًا ١‏ فلماذا جری هدا٩.‏ 

قلت له: " لقد كان توجهك النفسی والعقلی هو ما صنع کل 
الاختلاف. إنه مثال نموذجی لما للتوجه من تأثیر بدنی علینا. قبل 
culls‏ كان الجمیع یظنون أن سيب تحسن حالتك هو سبب عقلی 
محض؛ ولکن الآن نعلم آیضا أن السبب بیولوجی وکیمیائی. 
وعن طریق انخراطك فى سلوكيات حريصة على الصحة 
والسلامة : الاغتسال»: والحلاقة؛ ازتداء الملايس والانطلاق إلى 
العمل . فإنك تفیر من كيمياء جسدك. مما يؤدى إلى تحسن 
“til.‏ 
راح یتدبر تلك العلومات لبرهة من الوقت. ثم قال: ‏ [ذن فان 
مزیجا من قوة العقل والضيدلية الكيميائية بداخلنا هو ما یودی 
لهذا الاختلاف . 


| الفصل الثالث والعشرون‎ Yet 


الافعال تؤثر على المشاعر 

على النوال نفسه » عندما تصير معتادا على ممارسة تقنيات السحر 
العروضة فى هذا الکتاب فانك لا تظهرء وحسب. بوصفك مستمعًا أكثر 
إقناعًا للاخرین. ولكنك بالفعل تستمع بمزید من الکفاءة وتتذکر بمزید من 
الفاعلية. الأمر یجری كما لو أنك بتوجيهك لجسدك ( الخارجی ) للقيام 
بالأمور الصحيحة فانك تحفز التوجه النفسی والعقلی ( الداخلی )۰ 
وكذلك الکیمیاء الصحيحة. 

من خلال دمج تقنيات الاستماع الحريص فى حياتك» سوف يتمثل 
عائد ذلك فى أنك ستظهر بوصفك مستمعًا مهتما ومراعيًا للآخرين. ليس 
هذا وحسب. بل إنك تستطيع بالفعل أن تصير مستمعًا مهتماً ومراعيًا 
للآخرين» الأمر الذى سيثبت أنه ذو عوائد مجزية حقا بالنسبة لك 
وكذلك بالنسبة للآخرين فى حياتك! 


الفصل ۲ 


وم 


لا تظهر شخصيه الرء حتی يتكلم. 
— مينادر 


الخطوة الأولى صوب أن تکون شخصا ساحرا هی أن تكون مستمعا 
Ae ee‏ من EUS‏ فعاجلا Sei i‏ اي دورد eee‏ ان 
وإقناع uel‏ 


| ما تقوله. وأسلوبك فى قوله ۱۰۹ 


رون" يكتب عن التحدث بسحر 

لى صديق قديم رائع هو سیسیل ویلیامز" - المخرج السرحی الذى 
أحرز Lalas‏ لأعوام كثيرة: وقد مثلت أدوارًا فى العديد من 
مسرحياته. لا شك فن أنه كان أحد أكثر الأشخاص الذين 
التقيث بهم سحرًاء وهو يجمع فى شخصيته جميع عناصر السحر 
التى سجلناها فى هذا الكتاب. 

يتلفظ بها إلى عرض يستحق المشاهدة » وذلك من أجل دعمه 
واهتمامه وحرصه واستغراقه ومراعاته لمحدثه. كان لديه الکیر 
من الأفحكار الخاصة به. والكثير من الآراء القوية» لكنها دائمًا 
(uals‏ وصراعا. 


احدی الهارات الأساسية للتحدث 


عندما يحين دورك لکی تتحدت: ستکون بحاجة إلى مهارات عدیدة: 
وسوف نناقشها جمیعها خلال عدة فصول. ولنبدأ من جديد بالتواصل 
البصرى. ولکن من زاوية أخرى: ۱ ۱ 

ذات مرة حققت مجلة "تایم" سبقا صحفیا على وسائل الاعلام 
الاخری حين أجرت آول مقابلة صحفية کبری مع “ميخائيل 
جورباتشوف" - الرئیس الروسی آنذاك. ومن بين الأسباب الرثيسية فى 
تولیه منصب رئاسة الاتحاد السوفیتی فیما بعد كانت قدرته على توصیل 
آفکاره حول الاصلاح الاقتصادی والسیاسی بقوة وصلابة. لاحظ صحفی 
مجلة "تایم" واحدة من آقوی مهارات التواصل Gat‏ "جورباتشوف". 
وکتب قائلا: " إن أول شىء یلاحظه الره عند لقائه بالرئیس جورباتتشوف 
هى عيناه» JS)‏ ما فیهما من صرامة وصراحة وقوة". 


11۰ الفصل الرابع والعشرون | 


قليلون منا يحسنون استخدام التواصل البصرى. ولا غنى عن اكتساب 
هذه المهارة من أجل رفع قدرتنا على السحر. 


طريقة نظرك إلى الآخرين 

القواعد الستخدمة للتواصل البصرى عند التحدث مختلفة عن تلك 
المتبعة عندما ينصت المرء للآخرين. عندما تنخرط فى محادثة فردية مع 
شخص اخرء فانظر إلى عينى الشخص الآخر بنسبة لا تزيد على 86 من 
الوقت. Li‏ احتفاظك بالتواصل البصرى طوال الوقت فانه Goh‏ إلى قدر لا 
يُحتمل من الضغط. فمع هذا الإفراط من التواصل البصرى فستبدو كأنك 
تثبت الشخص الآخر فى الجدار ( بنظراتك). وبدلا من أن تكون ساحرا 
فسوف تعطى انطباعا بأنك حاد لدرجة لا تطاق. 

كيف تشعر عندما يتحدث إليك أحدهم من دون أن يرفع عينيه عنك؟ 
قد يكون الأمر مخيفاء بل ومهددًا. راقب الطريقة التى يستخدم بها 
الأشرار فى الأفلام هذا النوع من النظرات الثابتة التى لا يطرف خلالها 
لهم جفن عندما يتحدثون. 

عندما تتحدث إلى جماعة. فعليك أن تنقل نظرتك من شخص إلى اخر 
بهدوء وخفة . على أن تنظر إلى شخص واحد كل مرة. استخدم التواصل 
بالأعين لتصل إلى الآخرين وتشركهم فيما تقوله. كما لو كنت تجرفهم 
معك إلى المحادثة. ولابد أن كل شخص تتحدث إليه سوف يستشعر قوة 
دفتك وانتباهك. 


| ما تقوله» واسلوبك فى قوله 


أدوات لسحر الآخرين 

احرص على ممارسة التواصل البصرى الجيد مع أى شخص 
تتحدث إليه. وتأكد من أنك لا تقرط فى ذلك - انظر إلى عينى 
الشخص ال خر بما یتراوح بين ۷١‏ / إلى ۸۵ / من الوقت. Wo‏ 
فانك تجازف ob‏ تصیر غير محتمل. انظر نظرات عميقة إلى 
عینی الشخص الآخر» ولا تنظر نظرات مسطحة. واعلم أن 
النظرة العميقة هی طريقة حاسمة لقول "إننى أراك! ”. 


الفصل ۲۵ 


Z 
۰ ۰ + 
النظر جانبا‎ 
الحديث مرأة الروح» قجلما تحدث ا مرء ظهرت شخصيته.‎ 
بابليوس سايروس‎ — 


عندما تكون أنت المتحدث . فان النظر جانبا تقنية تواصل شديدة 
الفاعلية. وهى عبارة عن نظرة خاطفة نحو هذا الجانب أو ذاك من رأس 
المستمع. تؤديها من لحظة إلى أخرى عن طريق إعادة توجيه تركيزك من 
عينى الشخص إلى جانب الوجه. 

ينبغى أن تكون النظرات الجانبية بسيطة واعتيادية وعلى فترات غير 
منتظمة. إياك والنظر أعلى رأس المستمع : لأن ذلك سوف يجعله يعتقد أن 
هناك شيئا ما أو شخصا ما يشوش انتباهك. إن النظرات المتكررة أسفل 
عينى المستمع سوف تجعله يعتقد أنه ربما يكون هناك بقعة طعام على 
وجهه أو حساء على ملابسه. ليس الهدف من النظرات الجانبية منحك 


النظر جانبًا aba‏ 


الفرصة ولكن الهدف منها أن تريح المستمع من وطأة التركيز الحاد الصادر 
عنك لأكثر من اللازم. وفى المحادثات التى تقتصر على شخصين اثنين› 
تعد النظرات الجانبية ضرورية. 


أدوات لسحر الآخرين 

فى الرة التالية التى تتحدث فيها إلى أى شخص. GY‏ فترة من 
الوقت؛ مارس نقل نظرتك إلى أذنه اليمنى أو أذنه الیسری. ثم 
تأكد من کون نظراتك الجانبية قصيرة» بحيث لا تتجاوز 
ثانيتين أو ثلاث ثوان؛ وإلا ستبدو أنك مشوش الانتباه. وتذكر 
أن هدفك هو الحفاظ على تواصل بصرى جيد دون أن تزعج 
الشخص الآخر. 


۲٩ الفصل‎ 


فن التحدث ببطء 


فكر قبل أن تتحدث » واحرص على النطق السليم لخارج 
الألفاظ» وتجنب أن تصب كلماتك صبا فى عجلة واضطراب» 
بل تلفظ بها قى نظام ووضوح. 
— جورج واشنطن 


نتيجة للحماسة أو التوتر. يتحدث الكثيرون بطريقة أسرع من اللازم 
يعطون إحساسا بالإحباط والحنق. 

هل سبق لك أن علقت فى إشارة مرور مزدحمة ‏ لا لشىء سوى أنك 
لم تجد الوقت الكافى لتفهم ما قاله مذيع أحوال المرور على الراديو؟ ألم 
تسمع عند /ى من الخارج وقع ذلك الحادث؟ وما هو الطريق البدیل؟ لو 
أن ذلك المذيع لم يكن يتحدث بتلك السرعة! إنهم محترفون! ألا يعلمون 


فن التحدث ببطء ۵ ۱۱ 


أنه من الصعوبة بمكان استيعاب أية معلومات بينما هم يتحدثون بهذه 
السرعة؟ لو أنهم اوا من إيقاعهم بيساطة. لوجدت الوقت لتستوعب 
الموقف. وتقرر اتخاذ مسار بديل. 

هل سبق لك أن تلقيت رسالة على آلة الرد التلقائى: وكان الرقم الذى 
ينبغى أن ترد على الاتصال بواسطته ملفوظا بسرعه ودون وضوح ء بحيث 
لم تتمكن من سماع آخر أربعة آرقام! ؟ ينتهى بك الحال: (ees.‏ 
لإعادة تشغيل الرسالة. ولأكثر من مرة 5 ٠ Ula‏ لتسمع الرقم المضبوط. 


امنح الناس وقتا للتفكير 

جمیعنا یعرف أشخاصًا يتحدثون بسرعة شديدة بحيث يصعب 
الاستماع إليهم. بل قد تكون أنت نفسك واحدا من هؤلاء. المشكلة فى 
التحدث بشكل أسرع من اللازم هى أنه من المحتم أن ينقل انطباعات 
سلبية. عملیا لا يؤدى ذلك إلى أية نتائج إيجابية. إن من يتحدث 
E‏ فما نوع الشخص الذى يرد ببالك عندما 

تتذكر أحد التحدئین بسرعة؟ ألا ت تتذكر مندوب مبيعات للسيارات 
الستعملة أو آحد المحتالین» أو شخصا یحاول التلاعب بك أو 
استدراجك إلى شىء لا يعد من بين أفضل اهتماماتك؟ 

من يتحدث بسرعة شديدة يبدو أقل دقة وتركيرًا وأكثر استغراقا فى 
نفسه وأموره الخاصة. مما يؤثر سلبا على الانطباع الذى يعطيه هذا 
الشخص للاخرین. ويؤثر سلبا على مدى إخلاصه ونزاهته. فمثل هؤلاء 
التحدئین يبدون كأنهم لا يهتمون إلا بما يتوجب عليهم قوله. إن 
التحدث بسرعة هی طريقة مؤكدة لافساد أى Loyd‏ لسحر الآخرين. 


۱۱ الفصل السادس والعشرون 


نحدث بإيقاع أفضل عن طریق استخدام تقنية ال بطاء 

ما هو علاج التحدث بسرعة؟ هناك تقنيات يمكنك استخدامها: 
الأولى نطرحها هنا: وهى ببساطة أن تبطی من إيقاعك. والثانية 
( المطروحة فى الفصل رقم (TV‏ هى أن تتعلم كيف تستخدم فترات 
الصمت فى محادثتك. 

إذا ما قيل لك مرات عديدة إنك تتحدث أسرع من اللازم. فهناك 
مؤشر داخلى تستطيع الاستعانة به لكى تتحكم فى التحدث بسرعة؛ وهو 
يسمى نطاق الراحة الخاص بك. فكما نحظى بنطاق آمان خارجی - حيث 
يعتبر الوقوف أقرب من اللازم من أحدهم اقتحامًا وتطفلا. والوقوف أبعد 
من اللازم يفسد الحميمية - فإننا نحظى كذلك بنطاق أمان داخلی. 

عندما تقوم بأمر غير مألوف أو خارج الإطار المعتاد: فسوف تشعر 
غالبا بالانزعاج والضیق. وسوف تنتابك موجه اندفاع تكاد لا تستطيع 
مقاومتها لكى تعود للقيام بالأمر بالطريقة القديمة. حتى ولو كانت 
الطريقة القديمة غير مجدية بالرة. 

إننا جمیعا محكومون بالعادة. وما أسهل أن ننزلق إلى المنوال الرتيب 
المتكرر فى حیاتنا. ومن ثم نقاوم أية ضغوط لتغييره والخروج منه. ودائما 
ما نشعر بمزيد من الارتياح فى القيام بالأمور التى اعتدنا القيام بها. هذا 
الأمر أشبه بروتين نتبعه يوميًا عند الاستعداد للخروج فى الصباح: أولاء 
الحذاء الأيسر. ثم الأيمن. ثم نعقد رباط الحذاء الأیمن: ثم الأيسر. إذا ما 
حاولت تغيير هذا النمط الثابت فسوف يبدو الحال غريبًا ولا يشعر 
بالارتیاح ۰ 


فن التحدت ببطء ۱۷ 


نجربة بسيطة 

فى المنتديات التدريبية التى نعقدهاء كثيرًا ما نطلب من الأشخاص 
الحاضرين أن يعقدوا أذرعهم ويلاحظوا أى الذراعين يعلو الآاخرء ثم 
نطلب منهم أن يعقدوها من جديد بحيث يكون الذراع الآخرهو الذى 
gle‏ الأول. جرب ذلك بنفسك. ألا يبدو غريبًا وغير مريح؟ إنه الشعور 
نفسه الذى ينتابك حين تحاول تغيير إحدى عاداتك القديمة. غير أن كل 
نمو أو تنمية شخصية ينبع من إرغامنا لأنفسنا على الخروج من نطاق 
الراحة الخاصة بنا إلى نطاق من الضيق. وإن لم نتَحد آبدا نطاق الراحة» 
فلن نتغير مطلقا ‏ وذلك يتضمن التغير للأفضل. 

العادات القديمة لا تموت بسهولة. والتحدث بإيقاع لاهث يعتبر من 
بين أشد هذه العادات مقاومة. إنها عادة تجد مشقة فى التغلب علیها: 
لكن ينبغى عليك أن تحرص على الإبطاء من إيقاعك عندما تشير بحديثك 
إلى نقاط أكثر أهمية. فهذه التقنية وحدها سوف تعطى الانطباع بأنك 
تتحدث بمزيد من البطء عمومًا. 

من الأهمية بمكان أن تواصل التدرب على التحدث بإيقاع أكثر بطمًا. 
أسرع من اللازم: لأن الإيقاع الجديد الأكثر بطنًا يصير بالتدريج أكثر ألفة 
وراحة بالنسبة لك. الأهم من ذلك أنك ستكتشف أنه أكثر راحة لمستمعيك 


۱۱۸ الفصل السادس والمشرون 


ادوات لسحر الاخرین . 
اليك تمرینات يمكنك استخدامها لتبتهد عن نطاق الراحه 
الخاص بك» وتقترب من نطاق الأداء الخاص بالانجاز الأعلى:' 
. آولا. احضر مسجلاً وسجل لنفسك وأنت تقرأ بصوت مرتفع. 
تحدث بالسرعة التى تبدو لك بطيئة إلى درجة مزعجن. قد 
تطالب غريزتك ol‏ تتحدث بالسرعة القديمة: لكن لا تکترث 
لها. والان أدر التسجیل. سرعان ما ستکتشف أنك على الرغم 
من أئك بدوت بطيمًا عندما تحدثت. فان الإيقاع يبدو مضبوطا 
تماما على التسجيل. يمكنك التأكذ من هذا بأن تطلب من أحد 
الأصدقاء أو أفراد الأسرة أن يستمع إلى تسجيلك. 
BU‏ استخدم التقنية نفسها أثناء محادثة مع صديق. وعلى 
الرغم من أن ن الإيقاع قد يبقى أيطأ من اللازم بالنسبة لك فعلى 
الأرجح أنه سيكون ممتازًا بالنسبة للمستمع: 
.. تذكر أنك ستشعر بالضيق وعدم cet‏ خلال المراحل المبكرة 
لتعلم التحدث ببطه؛ فان لم ت تشعر بذلك فإنك إذن مازلت» ١‏ 
على الأغلب» تتحدث بإيقاع سرعتك القديمة. 0 


الفصل ۲۷ 


بلاغة الصمت 


— آلبرت هويارد 


خلال أول age‏ "جورج دابليو بوش“ بالرئاسة: حكم عليه الكثيرون 
ch‏ متحدث سيئ للغاية. وكان من المؤلم أحيانًا مشاهدة محاولاته 
الخاثبة لایصال رسالته عبر خطاباته المغدة سلفا. وبمرور الوقت حدث أمر 
ما حسن من قدرته على التحدث بقدر أعلى من الفعالية والتأثير. فلقد قام 
مساعدوه بتوظيف عدد من أفضل كاتبى الخطب فى المجال كله. ولكن 
بالإضافة إلى تحسن المادة المكتوبة لخطبه حدث pol‏ آخر - لقد تعلم أن 
يتحدث بوضوح أكبر وأثر آشد عن طريق استخدام الوقفات. ولو أنها 


۱۳۰ الفصل السايع والعشرون 


تستخدم AST‏ من اللازم فى بعض الأحيان. كان التغیر عظیم الشأن 
وتصاعدت نسب استحسان الجماهیر لخطبه. 

الوقفة تمنح المرء وقتا ليفكرء ولیحتفظ بسیطرته على المحتوی. مما 
یمنح الستمعین فرصة لتأمل ما قد قیل. تستطیع أن تصبح متحدنًا أفضل 
فقط بالتوقف لثانية أو ثانیتین فى نقاط متنوعة خلال إلقائك. 

ففى أثناء فترات الصمت تلك ستتاح الفرصة لستمعيك لکی یتدبروا ما 
تقوله . ويصير بوسم عقولهم أن تتخیل ما تتحدث بشأنه: ویتسنی لهم 
أن یستوعبوا العنی القصود. oly‏ یتواصلوا مع مشاعرك ویستجیبوا لها. 

علاوة على هذاء تسمح الوقفات للمستمعین باجراء حوار داخلی معك. 
فهم يتحدثون فعليا فى أدمغتهم معبرين عن أفكارهم الداخلية. وأنت 
نفسك ۰ كمستمع . ألم تجد أنك كثيرًا ما تقول فى رأسك أشياء من قبيل : 
"إننى أخالفك الرأى” أو “يا لها من فكرة نيرة” أو " لقد قرأت Gnd‏ حول 
هذا الصدد” إلخ ۰ فكلما أوحيت لمستمعيك بمزيد من الحوار الداخلی 
صار اتصالك بهم أشد قوة. 

إليك سرا مهما بشأن فن إجادة التحدث: لا أحد یخطی إذا صمت. 
وحتى إذا لم تنتق. على الدوام؛ الوقت المثالى لفترة الصمت. فإن مستمعك 
لن يدرك الفارق - بل سيكون أكثر استغراقا معك ومع ما تقوله. وفى أى 
محادثة. لا أحد يفكر قائلا لنفسه: " والان؛ تمهل لحظة. هذه الوقفة لم 
تكن فى موضعها المناسب”. 


بلاغة الصمت ۱۳۱ 


أدوات لسحر الآخرين 

مارس التوقف لدى نهاية كل فکرة. أو bid‏ بعد أن تذكر نقطة 
أساسية؛ فهذه التقنية تساعد المستمع على أن يدرك أين تنتهى 
إحدى الأفكار وتبدأ أخرى. 

تذكر أن تتوقف. على وجه الخصوص» بعد أن تذكر أمرا 
مهماء أو معقداء أو غير مألوف. دع المستمع يهضم ما قلته بینما 
تمنح نفسك By‏ للتفكير والتنفس. 


الفصل ۲۸ 


الافراط فى الحشو 
يقضى على السحر 


يتحدث الفقراء بسرعة شديدة» وبحركات سريعة » لكى يجذبوا 

الانتباه. أما الا غنیاء فيتحركون ببطء ويتحدثون ببطء؛ فهم غير 
مضطرين للحصول على انتباهك لأنهم يحوزون عليه بالفعل. 

— مايكل كين 


التحدئون غير المحنکین: أو غير المدربين جیدا. أو التوترون غالبا ما 
یحشون عباراتهم بأاصوات من قبیسل SMT‏ » "إممم » "اور . تسمی تلك 
الأصوات بالحشو. والحشو وسيلة لصنع مساحة تمنحنا وقتا للتفکیر. 
نستخدمه فى محاولة الاحتفاظ بانتباه الستمع بینما نحاول أن نجد 
الأفكار أو الکلمات الناسبة. إن من یستعمل ذلك الحشو يبدو کأنه یقول: 
"لا تتوقف عن الاستماع الی» فاننی لم آنته بعد » فقط انتظر وابق منتبها . 


| الافراط فى الحشو یقضی على السحر ۱۳۳ 


عندما Jb,‏ أحدهم طوال حدیثه یصدر تلك الاصوات مثل" امسم" أو 
هاه" فیمکن لهذا أن یکون Usk‏ على ضيق لا یطاق. فقد تبدأ عند 
استماعك لثل هذا الشخص فى الشعور بتقلص فى العدة. أو قد تقول فى 
عقلك : “بحق السماء؛ قل ما تريد قوله!”. ولهذا فعليك أن تتخلص من 
الحشو. إلا إذا كانت لديك رغبة خاصة فى التشبث بتلك الأصوات 
الغريبة التى لا معنى لها. فلا أحد یروق له سماعها؛ فالحشو يقضى على 
السحر. 


9 ۳1 رک نی pee‏ فترات eg‏ کلم 


الفصل ۲۹ 


أن تسحر الآخرين بصوتك 
قد يتحدث أى إنسان بصراحه: ولكن قلیلون هم 


القادرون على التحدث حدیتّا منظما . وحکیما ووافيا. 
— مونتان 


لنبرة صوتك أثرها العميق على الحالة المزاجية للشخص الذى تتحدث 
a!‏ وعلى قابليته لهذا الحديث. إن نبرة صوتك وحدها تحمل نسبه TVA‏ 
بو Giang‏ را را هاجت والقلنات» تحمل ستول 
النسبة المتبقية). 

من تفضل الاستماع إليه؟ شخص صوته مرتفع وحاد. يثقب أذنيك 
ويجعلك تتمنى كما لو كنت فى مكان آخر؟ أم شخص قادر على أن 
يسحرك بصوت دافئ وواضح يجعلك تشعر كما لو أنك متدثر بغطاء من 
الکشمیر؟ لا مجال للمنافسة. فالكشمير يفوز فى كل مرة. 


وماذا عن تلك الأصوات الرتيبة المثيرة للضجر؟ إننا نطلق عليها 
أصوات” الهراء”. ومن المؤكد أنها تقلل كلا من انتباه السامع وقابليته. 
عليك أن تستخدم صوتك كما يستخدمه راوى الحكايات؛ أى أن يتلون 
صوتك ويتسم بالحركة والحيوية فيبدو أى شىء تتحدث عنه مثيرًا 
للاهتعام: حتی لو كنت تتحدث عن الطتس أو سوق الأوراق المالية. 
اخفض صوتك 

عندما ترغب فى التحدث بحيث يبدو حديثك مقربا أو ودودا أو دافا 
أو مطمثنًا أو حميمًا أو مراعيًا للاخر. فاحتفظ بصوتك فى الطبقة المنخفضة 
التى تخرج منها الأصوات العميقة. كما أن الانخفاض عن النبرات 
التوسطة آمر رائع إذا أردت أن تهدئ الشخص الآخر أو أن تبدى 
اهتمامك أو أن تراعى الدقة. 

وكذلك ذكر نفسك بأن تبطئ إيقاعك؛ فمن الصعب للغاية أن تكون 
مقربًاء أو $3305 أو داففاء أو دقيقا bate‏ تتحدث أسرع من اللازم. يميل 
أغلبنا إلى الإبطاء بشكل طبيعى عند التعبير عن عواطفنا العميقة . 

جرب هذا. قل بسرعة: " إننى أهتم بك اهتمامًا كبيرًا؛ إنك تعنى 
الكثير لى”. ۱ 


اضبط الإيقاع 

من ناحية أخرى» إذا كان صوتك مسطحًا لا يتلون ولا يتغيرء فانتزع 
نفسك من نطاق راحتك واضبط الإيقاع عندما تريد أن تبدو متحمسا أو 
مفعما بالطاقة. تنوع فى سرعتك ونبرتك. وليكن اختيارك لوتيرة Gass‏ 


۱۳۹ الفصل التاسع والعشرون 


ولنبرة صوتك Gly‏ ما تتحدث بشأنه وبناء على الحالة التی ترید أن 

إن نبرات الصوت الأكثر عمقا توحی بضخامة الحجم وبالقوة؛ 
والأصوات الأعلى توحى بالصغر والضعف. فإذا سمعت نباحا عمیقا وراء 
باب فلا تتوقع أن تری کلبا صغیرا؛ واذا سمعت نباحا Lk‏ حادا فلا 
po‏ أن کلبا با كبيرا. وكذلك يتكلم ذوو النفوذ بإيقاع اک يطفا 


ee J الوصول ل ارام‎ Yon 
oe ead فشتك لك‎ 


٠١ الفصل‎ 


ار اسر كرس وذو ام ای امن نع ند 
بالثناء والدیح على موهبة “أوسكار bly‏ کمتحدث. وهنا نبهه 
مرافقه قاتلا : 'ولكنك آنت من كان يتحدث طوال الوقت 
وليس هو فقال كونان دويل: “هذا ما قصدته تماما . 


— ستيفن قری 


يتحدد نصيبك من السحر بالطرق التى تنظر بها إلى الآخرين: وتستمع 
لهم : وتتحدت إليهم. ولكن هناك صفة إضافية يتمتع بها الأشخاص 
الساحرون - وهی آنهم متحاورون رانعون. 

من الضرورى لكى تكون ساحرا أن تكون مستمعا صبورا ومنتبها. كما 
أن استخدامك لصوت مناسب وتجنبك للتحدث بسرعة يرفعان من نصيبك 


VTA 


| كن متحدثاً ساحرا ۱۳۹ 


من السحر. وهناك سر آخر للسحر؛ هو أن تتحلی بالحساسية نحو ما 
يود الآخرون التحدث بشأنه وما لا یودون التحدث بشأنه. 

إذا كان من تتحدث الیهم بریدون أن یعبروا عن مشاعرهم أو أن 
یثرثروا: وحسب: فى توافه الأمورء فلتدعهم یفعلوا هذا. ومن الجيد أن 
تعلم أنك ستقابل هژلاء الذین سوف یستمرون إلى الأبد فى التحدث عن 
آمور لا آهمية لها أو تثير الضجر بالنسبة لك. ومن العسیر أن تکون 
ساحرا عندما يبلغ ضجرك حد الجنون. سوف یتحدث بعض الأشخاص 
بلا توقف عن مشکلاتهم وعن حياتهم الشخصية. وأنت لا ترغب فى أن 
تكون غير مهذب: فماذا عساك أن تفعل؟ 

۱۸۰ ما یکون لديك خیاران : آحدهما أن تغیر الوضوع تغیرا یبلغ‎ dale 
درجة . والآخر أن تحاول الکشف عن أسنانك كأنك تبتسم ثم أن تتحمل.‎ 
ولكن عندما تقرر أن هذا غير کاف. فثمة اختيار آخر أمام السحر‎ 
الحقيقى. يمكنك أن تستخدم سؤالا فى الموضع المناسب.‎ 

على سبيل المثال. سيكون تغيير الوضوع ۱۸۰ درجة ملائمًا لو أنك 
كنت تهيمن على المحادثة وتحول الدفة فجأة إلى موضوع آخر. فان كانت 
إحداهن تتحدث دون انقطاع عن كلبها الأليف. فيمكنك أن تبداً فجأة 
بالتحدث حول شغفك بالارتحال بين المجرات. لكن هناك طريقة أفضل 
من هذا وهی أن تحول دفة الحوار بزاوية قدرها ۲۰ أو ۳۰ درجة. وأن 
تمرر تعليقا حول تقديرك لوفاء الكلاب. شم قد تستغل ما كسبته بطر 
سؤال حول العروض الترفيهية التى تعتمد على الكلاب ‏ “ما رأيك فى 
مجموعة العروض الترفيهية التى قدمها “نادى ويستمينستر كينيل” هذا 
العام؟" - أو سؤال حول الكلاب التى تشارك فى التمثيل والأداء: أو 
الكلاب التى تساعد العميان: أو كلاب الإنقاذ. أو بإلقاء طرفة حول 
الحيوانات الأليفة والأطباء البيطريين. 


۱۳۰ الفصل الثلاثون | 


الفصل ۳۱ 


وجه مسارالحادئة 


قدر كبر من براعتك آنت. 
لا بروير 


لیس الغرض من توجیه مسار المحادثة هو أن تهیمن علیها ر فهذا 
سیکون النقیض للسحر )۰ ولکن الغرض منه أن تحرص ؛ بدعم منك 
على استمرار المحادثة فى الاتجاه الذی یروق للشخص الآخر بحيث 
حير يرقا Re Querrey here CoRR‏ 

تخيل نفسك فى إحدى المناسبات الاجتماعية. إنك تقف هناك 
بمفردك» تفكر فى شؤونك الخاصة» وبإحدى يديك طبق به الأطعمة 


۱۳۲ الفصل الحادى والثلاثون 


الخفیفه , وبالأخرى مشروب. وعلى غفلة» ينطلق نحوك أحدهم ويبداً 
على الفور فى التحدث عن نفسه : "ٍننی أقوم بكذاء وقد قمت بکذا". 

خلال عشر ثوان Gus‏ تجد نفسك تفكر : “كيف Se,‏ الخروج من 
هنا! ” coy‏ لنتخيل الوقف نفسهء ولكن فى هذه المرة يقترب أحدهم 
منك. وبعد عشر ثوان تماما يجعلك تتحدث عن نفسك. فمن الذى تفضل 
قضاء وقتك معه؟ لا أعتقد أن هناك مجالا للمقارنة. 


تحدث حول ما يهتم به الشخص الآخر 

جميعنا نستمتع بالتحدث حول موضوعات تثير اهتمامنا - وخاصة 
عندما نجد مستمعا يبدى الاستمتاع بها أيضًا. عندما يناقش الناس 
موضوعا مهما لديهم فإنهم يميلون للإفصاح عن قدر كبير من أنفسهم 
للمستمعين المتعاطفين. إنهم يظهرون ما يحبون وما يكرهون؛ وما 
یفضلونه . وما يؤمنون )64 وما يعتقدونه. عندما تلعب دور المستمع فى 
محادثة ماء فعليك أن تستمع استماعا منتبها لكى تكتشف السبل المتنوعة 
التى يمكنك اتباعها لتوجيه مسار المحادثة. إن ما تبحث عنه هو طريقة 
للاحتفاظ بهدفك من المحادثة. فى حين تشجع الآخرين على أن ينالوا 
نصيبهم وأكثر من المحادثة. 

ثمة مكافأة اضافيت وهى آنك تستطیع غالبا أن تتعلم الكثير من 
أشخاص لا تتفق معهم كل الاتفاق » ومن آخرین تتفق معهم تمامًا. العقل 
المنفتح مقلق جید. كما أنه يحقق الأسلوب المحبب للشخص الساحر. 


| وجه مسار الحادثة ۱۳۳ 


أدوات لسحر الا خرین 

الوسيلة المؤكدة لتوجیه مسار أية محادثة هى أن تطرح أسئلة 
fas‏ بأدوات الاستفهام : من ماذاء لماذاء متىء آیین وکیف. 
فأی سؤال يبدأ باحدی آدوات الاستفهام تلك لا یمکن الاجابة 
عليه ب "نعم" أو لا فقط. وانما تتطلب إجابته حقائق. وأرقاماء 
ومشاعر» وتفاصیل. ویمسك الشخص الذی یطرح تلك الأسئلة 
بزمام المحادثة. ۱ 

واحدی آقوی الطرق لاستخراج ردود أفعال, واجابات. وآراء 
هی أن نطرح أسئلة على شاکلة: "وماذا تشعر حیال ذلك؟". أو 
"ما رأيك فى ذلك؟" كلما رويت قصة أو Lidge‏ طریفا. وتلك 
الأسئلة تستلزم فى غالب الأحيان اجابة أكثر توسغا: وسوف 
يرى التحدث أنك شخص ساحر ولاح لمجرد طرحك للسؤال. 


YY الفصل‎ 


انجز واجبك النزلی 


رة انع عدن ا هي يلظ 
— فرانسيس بيكون 


فى أى وقت تجتمع فيه بشخص ما سواء على المستوى الاجتماعى 
أم المهنى: ممن ترغب على وجه الخصوص بالتأثیر فيه تأثيرًا إيجابيًا - 
قبل أن تلتقى به فعليا. إنها الطريقة الثلی لتكون ساحرا ومثيرًا للاهتمام 
عند الآخرين. فكما قال “ديل كارنيجى” ذات مرة: “خلال يوم واحد 
pigs‏ فيه بالآخرين يمكنك أن تكتسب أصدقاء أكثر مما يمكنك اكتسابه 
فى عام بمحاولة دفع الآخرين للاهتمام بك”. 


| آنجز واجبك النزلی ۱۳۵ 


استثمار جید 

كلما زادت قيمة علاقتك بشخص ما توجب عليك عندها أن تمضى 
وقتا آطول فى معرفة الزید حول هذا الشخص قبل لقائك به. اکتشف 
آکبر قدر يمكنك اکتشافه عن كل ما یخصه/ أو یخصها من أشياء مفضلة 
ومكروهة وهوایات وخلفية تعليمية واهتمامات مهنية وأنشطة اجتماعية. 
فبعد أن تتسلح بهذه المعلومات › تستطيع أن تقود المحادثه فى اتجاهات 
عديدة مختلفة تعلم أن الشخص الآخر سوف يستمتع بها. والفكرة هى أن 
تعلم عن هؤلاء الأشخاص أكثر مما يعلمون هم عنك. 


برایان يكتب حول قيمة الاستعداد السبق 
كنت آقوم بإنشاء مؤسسة مبيعات فومية قبل بضعة أعوام. 
وسرعان ما اكتشفت أنه من الأسهل أن أشترى مكتبا إداريا 
موجودًا بالفعل من أن أؤسس مکاتب. وأوظف مندوبى مبیعات» 
وأبدأ من نقطة الصفر. سمعت to‏ مالكى المشاريع الناجحة 
والذى يشرف على مجموعة من مسئولی المبيعات المحنكين 
البارعین» والذى لم يكن راضيًا عن الشركة التى كان يمثلها : 
فقررت أن أوظفه وفريق عمله بالكامل من أجل مشروعى. 

رحت أستعلم dic‏ هنا hing‏ فاكتشفت أنه مهووس بعلم الأرقام 
ويتخذ جميع قرارته بناء على آرقام تواريخ ميلاد شركاء العمل 
الحتملین» Luin‏ إلى جنب مع أيام الشهر والأسبوع. حصلت على 
كتابين حول علم الأرقام» ورحت أقرأ حول دلالة أرقام بعینها. ثم 
رتبت للقاء معه فى أفضل أيام الشهرء من الناحية الرقمية البحتة. 
كان أول سؤال طرحه على هو تاريخ ميلادى. وكنت مستعدا 
سلفا. فأخيرته أنه كان فى يوم محدد ؛ وشهر محدد» وعام 
محدد» بحيث يكون حاصل جمع الأرقام رقم الحظ بالنسبة 


۱۳۹ الفصل الثانى والثلاثون 


لعلاقات العمل. وفى نهاية الاجتماع» انضم إلى مژسستی واستمر 
حتی صار عضوا من بين الأعضاء الأعلى انتاجية فى شبكة 
عملی. الاستهداد السبق كان هو السر. 


استفهم اولا لکی تفهم 
كنت تلتقى بشخص ما للمرة الأولى. فى هذا النوع من الواقف. لابد أن 
تكون فى حالة تركيز تامة على الشخص الآخر. 

عندما تلتقى بشخص للمرة الأولى فتحدث عن نفسك بأقل قدر ممكن؛ 
فهناك حكمة مأثورة تقول : " إنك لا تتعلم أى شىء آبدا بينما تتحدث”. 

فكر بشأن ذلك. لا يمكنك أن تتحدث وتستمع إلى الآخرين فى الوقت 
عنهم. وإذا ظهر عليهم التردد فى فتح المحادثة: افعل ذلك أنت بنية 
استدراجهم للتحدث بأسرع طريقة ممکنة. ۲ ۱ 

تستطيع أن تبداً بالتحدث عن pal‏ وآخر الأنياء «تجنب الشئون 
السياسية والدينية حتى تعرف المزيد عنهم). أو أن تبدأ بالإشارة إلى فيلم 
أحداث رياضية. أو آخر صيحات الموضة. وإذا ذكرت أنت فيلمًاء فاسأل 
الآخر عن الأفلام التى Lal,‏ مؤخرًا. أو اسأل عن نوعية الأفلام التى 
يفضلهاء وهكذا. 


| آنجز واجبك النزلی ۱۳۷ 


اعثر على موضوع مثير للاشتمام 

إليك مثالا على الطريقة التی يمكنك بها استخدام ما یتحدث عنه 
الشخص الآخر لفتم المحادثة. افترض أن الشخص الاخر یقول : "کم 
تحبطنی الطريقة التی یقود الناس بها سیاراتهم هذه الأيام» وكأنه لا 
یوجد اعتبار GY‏ شخص آخرء ولم يعد لدی أحد صبر؛ کل واحد يريد 
أن یصل إلى مقصده بأسرع وقت ممکن ومن الأفضل لك أن تبتعد عن 
الطریق ". 

Les‏ نحلل الامکانیات الطروحة فى هذه العبارات البسيطة. یمکننا أن 
نقول» باطمتنان: إن هذا الشخص لدیه هوس بشأن شىء ما - ولکن بشأن 
ماذا؟ بشأن قيادة السیارات عموما؟ ربما. بشأن السلوك غير الراعی 
للآخرين؟ ربما. بشأن نفاد صبر الآخرين؟ محتمل. هناك ثلاثة اتجاهات 
مختلفة يمكنك أن تقود المحادثة إليهاء بطريقة امنة. يمكنك أن تجيب 
ب “إننى أتفق معك"» ومن ثم تواصل. فتتحدث بإيجاز حول موقف ما قد 
جرى لك. هذه الطريقة مفیدة: خصوصًا إذا ما بدا على الشخص الآخر 
أنه يميل إلى إنهاء المحادثة. 

تذكر دائمًا أنه كلما زاد ما تعلمه حول الشخص الآخر خلال تجاذب 
أطراف حديث,. زاد ما لك من تأثير محتمل عليه. وكلما تحسنت وزادت 
الأسثلة التى تستطيع طرحها بناءً على الوضوعات التى يطرحونهاء والتى 
تتعلق بخلفيتهم واهتماماتهم» وجد فيك الآخرون Lads‏ ساحرا. 


آدوات لسحر الآخرين 
تذكر أن الشخص الذى يطرح الأسئلة هومن يمسك بزمام 
الأمور. هناك ثلاثة أسئلة فعالة يمكنك أن تطرحها على أى 
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شخص تتعرف إليه حديئًاء ومی تکفی لکی تتیح لك أن تسیطر 
على المحادثة وتظهر سحرك فى الحین نفسه : 

Agi‏ أن تسال: "ای نوع من الأعمال تقوم به؟" فأغلب الناس 
شديدو الاهتمام بعملهم. فالعمل يلعب دورا مرکزیا فى حياتهم 
وهو منبع رئيسى لتحديد كيانهم. وهم يحبون التحدث بشأنه 
ووصفف ما يقدمونه للآخرين. 

وبعدهاء حين يخبرونك عن طبيعة عملهم فينبغى أن تسأل 
يقدر عظيم من الاهتمام والفضول : “كيف بدأت فى هذا المجال 
من العمل؟”. 

سوف تتنوع إجابات هذا السؤال وتتلون بجميع أنواع التفاصيل 
حول تاريخ هذا الشخص. وخبراته» وخلفيته. وکلها مشروحة 
فى صيغة قصة حياة. أحيانًا قد تستمر القصة بلا نهاية. فعادة 
ما يشعر الناس بأن قصة حياتهم المهنية» حتى هذه النقطة 
هى إحدى أكثر القصص التى رويت سحرا وفتنة. 

قد يبطئ المتحدث من وتيرة حديثه بين الحين والآخر لكى 
يتبين إن كنت مهتمًا حقا أم أنك تسمعه لمجرد التهذيب. 

فكلما توقف عن سرد قصته اسأله على الفور: "وماذا فعلت بعد 
ذلك؟” 

وسوف يتوسع على الفور فى تعليقه الأخير» ويواصل حكى 
المزيد من قصته. وكلما تباطأ فاسأل: "وماذا فعلت بعد ذلك؟“ 
وسوف يكون مسحورا بك تماما. 

يمكنك أن تطرح أسئلة أخرى على شاكلة: “أخبرنى المزيد حول 
ذلك“ " ماذا تشعر حيال هذا؟". “وماذا فعلوا هم؟”. "وما الذى 
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الفصل ۲۳۲ 


احتفظ بالكرة فى ملعبهم 


الأهداف الرئيسية للمحادثة هی أن تُعلم الآخرين pals‏ ما 
أو تستعلم منهم عن pal‏ ماء أ وأن تسعده مأ و أن تقنعهم. 
— بنجامين فرانڪلين 


الأشخاص الساحرون حريصون على دورهم فى المحادئه ويحتفظون 
بهدفهم عن طريق تمرير الكرة للامام وللوراء بسهولة وبشكل طبيعى. 

ليكن هدفك هو أن تشارك مشاركة فعالة فى المحادثة بينما تشجع 
محدثك. فى الحين نفسه : على الاضطلاع بالحديث بمقدار ما يرغب فى 
ذلك. إنك مثل لاعب التنس الذى يركز على الحفاظ على حركة الكرة. 
ومثل مدرب التنس> قم بضرب الكرة بحيث يمكن لتلميذك الوصول 


| احتفظ بالکرة فى ملعبهم ۱:۱ 


إليهاء وبحیث تتاح له الفرصة لیضربها نحوك مجددا. فکلما استمرت 
الباراة كانت أكثر قيمة للمتدرب» وکذلك للمتحدث. 


فراءة کل منکما للآخر 

تبدأ آغلب المحادثات بملاحظات اجتماعية مهذبة. تسمح تلك 
التبادلات والتفاعلات الخفيفة لكلا الطرفین بتکوین فکرة حول مزاج 
واستعداد الشخص الآخر. تستطیع عندئذ أن تحول مسار المحادثة إلى 
شنون آعمق: بناء على الاتجاه الذی ترید الضی فیه. إن احدی أفضل 
السبل للاحتفاظ بكرة المحادثة فى حالة حركة هى أن تستعین بأسئلة 
تتمحور حول ما تتحدثان عنه بالفعل. فعلی سبیل الثال. تخيل آنکما 
sic‏ بداية المحادثة تحدئتما حول الطعام. 

آنت تقول : " هل تذوقت ذلك الصنف؟ انه لذیذ". 

يجيب الشخص الآخرء ومن شم تتحدث من جدید: طارخا توا 
جدیدا: “لابد أن أعترف بأن استمتاعی بالطعام دائما ما يسبب J‏ زيادة 
فى الوزن. أى نوع من الأطعمة تفضلها»”. 

وأیا كانت الإجابةء فإنك تتفق معهاء وتقول: Lig”‏ أيضًا أحب أغلب 
الأطعمة مادامت معدة جيدًا وطيبة المذاق. هل تتناول طعامك خارج المنزل 
كثيرًا؟”. 

يقدم الشخص SY‏ اجابة . ثم تستكمل: أعتقد أن أفضل مطعم فى 
المدينة يقدم الوجبات المنزلية هو ” ( اذكر اسم مطعمك المفضل). 

يقود هذا التعليق إلى السؤال JW‏ : "هل سبق أن ذهبت إلى هناك؟”. 

يجيب الشخص. ومن ثم تواصل أنت: “عليك أن تجربه؛ فكل شىء 
يقدمونه هناك يعتبر استثنائيًا. هل هناك أية مطاعم تستمتع بها على 
وجه الخصوص؟“. 
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ولدی کل إجابة» تواصل معه بطرح سؤال للمتابعة: " هل تستمتع 
بتناول الطعام بالخارج؟" وهکذا . 

من الواضح “al‏ یمکن للمحادثة أن تمضی فى مائة اتجاه مختلف: 
ولكن كما يمكنك ان تلحظ. فان الفكرة الآساسية هی الحرص على أن 
تجعل الحديث يعود دائمًا إلى الشخص الآخر. إن ذلك ليس آمرا معقدا أو 
وتضعها جانبا من اجل الانشغال باحتياجات واهتمامات الشخص الاخر. 
هذا هو سر الشخصية الساحرة. 


أدوات لسحر الآخرين 

فى أية Bobs‏ تذكر أن الأمر لا يتعلق بك أنت. إنه يتعلق 
بالشخص الآخر الموجود معك. أغلب الناس ينشغلون بأنفسهم 
ويشئونهمء وبالانطباع الذى يتركونه لدى الآخرين» ويفقدون 
بذلك تصر فهم الطبيعى وعفويتهم. 

عندما تتحدث إلى شخص آخرء (wld‏ أمر نفسك ولا تقلق 
بشأن أن تكون يوضع حب أو شعبية لدى الآخرين. Yau,‏ من 
ذلك» ركز على أن تجعل الآخرين يشعرون بأنهم موضع حب 
وشعبية لديك. 


YE الفصل‎ 


لا تقتل الکر3" 


إن نجا حأعمال العظماء من الرجال یعتمد 
على نقاء آفئدته مآکثر مما یعتمد على مقاصد آعمالیم. 


— قیداس 


آن "تقتل الکرة" هو مصطلح خاص بلعبة التنس. ویعنی ما يقوم به 
اللاعب عندما یکون منافسه فى وضعية غير ملائمة لتلقی الکرة. فیقوم 
اللاعب بالقفز نحو الكرة وضربها بقوة شديدة بحیث یکسب النقطة. 

عندما تخوض مجادلة مع شخص آخر فان ذلك هو ما تحاول عمومًا 
القيام به. إنك تحاول أن تجد نقطة أو حقيقة أو وضعية تمكنك من الفوز 
من دون أن يملك خصمك القدرة على الرد. 


١44‏ الفصل الرابع والثلاثون 


لكن. gum‏ تحاول آن تكون ساحرًا فمن الجنون التام آن تحاول أن 
تتخذ وضعية للفوز. فان آخر ما تریده أن تطیح بالمحادثة بعیذا عن 
" نطاق السحر" لأنك سوف تجد نفسك على خلاف مع الشخص الآخر. 
تذهب کل جهودك سدی. 


بایان يكتب عن الإفراط فى محاولة إبهار الآخرين 

عندما كنت شابًا متقد الحماس تمانی من الاضطرابات» كنت 
منخرطا بالشتون السياسية فى وقت كانت الدولة فيه تعانی من 

الا ضطرابات السياسية. وقد أمضيت الساعات فى دراسة ومراجعة 
كل حقيقة محتملة فى قضایا الساعة الرئيسية» وکتبت رسائل 
ومقالات صحفية ة كانت تنشر بانتظام فى الصحف الحخبری» 

وكنت ضيفاً من وقت إلى آخر على البرامج ج الإذاعية الجدالية. 

حرف اعرف بذعا ما يجب معرقته. 

كنت أحاور وأجادل وأكتسح أى شخص يريد مناقشة قضايا 
الساعة. كنت مثل شخصية المحارب 'زؤرو" باللسان» وكنت 
آتفوق على أى خصم بكل مهارة» حتى ولو كان من أصدقائى. 
حتى كان مساء ماء كنت فى مناسية اجتماعية بصحبة كثير 
من الأشخاص البارزين المهمين. وعندما وصلت كانوا مجتمعين 
فى مجموعات يتحدثون ويتبادلون المزح والطرائف. 

ومع معرفتى بأننى أستطيع أن أهيمن وأفوز فى أى خلاف 
سیاسی, اقتربت من مجموعة من رجال الأعمال ممن أعرفهم 
وبدأت أتحدث حول شيء ما فى أنباء تلك الأيام. ما إن فتحت 
فمى» وكما لو آنها إشارة متفق عليهاء نظر الرجال الأربعة نحوى 
وتفرقوا بسرعة فى أريع جهات مختلفة» وتركونى واقفا هناك 
وحدى. لقد كان درسا لا يمكننى نسيانه أبدًا. ولم أعد بعد ذلك 
أبدًا إلى إغراء استخدام مهارتى اللفظية للهيمنة على أية محادثة 


لا تقتل الکرد" ۱۶ 


أتريد أن تکون سعیدا al‏ محقًا؟ 

بصرف النظر عن وجهة نظرك فى أفكار الآخرين» سواء رأيت أنها 
قوية أم سخيفة. فلتتجنب أهون وأدق إحساس بالصراع. إن الصراع فى 
أى حوار هو أمر مدمر لعنصر السحر. لا يعنى هذا أنك لا تستطيع أن 
تكون متمسكا SELL‏ ولكن لا تدع فكرة كسب نقطة تقضى على مقصدك 
الحقيقى ألا وهو أن تکون شخصا Galo‏ ولطیف العشر ومحبوبا وتطيب 
رفقته للآخرين - وبإيجاز: أن تكون ساحرا. 


أدوات لسحر الآخرین ‏ 

Asi‏ كن واضحًا بشأن نيتك فى أية محادثة: وهی أن تکون 
ساحرًا؛ فإن نيتك ليست أن 5 من أجل إيهار الآخرين 
ببراعتك. 

ثانياء تجنب تجنب الصراع مهما كلفك هذا. فهو مدمر فورى لعنصر 
السحر. فمن العسير أن يتم استقبالك كشخص ساحر مع وجود 
سحابة من العدوانية معلقة فى الهواء. ۱ ۱ 
WL‏ قد تکون متمسکا بآرائك JS)‏ لطفبء ولکن لا تحاول أن 
تقتل الكرة. قدم وجهة نظرك برقة ولطف. ثم دع الحوار بعضی 
فى سبیله. لا تتورط للغاية فى الاصرار على أن تکون " محقا" 
لأن ذلك سیجعل سحرك یتلاشی فى سحابة من الجدل العقیم. 
وأخیرا لا تهيمن وحدك على المحادثه الا حين یرب 
الآخرون عن رغبتهم فى سماع رأيك. وعندما یطرحون کثیرا من 
الأسئلة بشأنك . فهذا ب يعنى أنهم على الازجج - مهتمون بك. 
فتقبل كرمهم هذاء ولكن لا تخاطر بأن تكون مملا بالاستمرار 


الفصل الرابع والثلاثون | 


فى الحديث لوقت أطول من اللازم. 
عندما يتعلق الأمر بالسحر أو بكسبك لنقطة فى مقابلة ما - فان 
فوزك بنقطة لا يعنى إلا خسارة لك كساحر! 


الفصل ۲۵ 


توافق مع إيفاع 
الشخص الآخر 


کل نا يوحن clas‏ کل .ما dag‏ مامتا 
ليس سوى شنون ضئيلة . مقارنه بما یکمن بدا خلنا. 
— آوریسون سوت ماردن 


للتوقیت دور خطير فى التوافق مع ال خرین؛ وخاصة فى نطاق 
السحر. فکما قيل فى الحكمة القديمة “لكل شىء تحت السماء آوانه 
المحدد” ومهمتك هى أن تحدد هذا الأوان. 

هل سبق أن حاولت التحدث إلى اخرين لتكتشف أنك لست على نفس 
الموجة المزاجية لهم؟ فأنت منشرح الصدر ودود وهم فى حالة قلق 
وانزعاج. أنت تشعر بأن حالتك المعنوية فى السماء بينما حالتهم المعنوية 
فى الحضيض . إن كلا منكما يعيش فى عالم منقصل» وأية محاولة لعقد 
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صلة سوف يُحكم علیها بالفشل. قد تحاول أن تکون داعما Cages‏ ولکن 
لا يبدو أن شيئًا یجدی معهم: لأنك. ببساطة. غير قادر على 
التواصل.ولکن لماذا؟ قد يرجع هذا إلى أن كلا منكما لديه فى هذه 
اللحظة - إيقاعه الخاص وأنكما تتحركان بسرعات مختلفة» مثل تروس 
سيارة تصطك ببعضها. 

الأمر نفسه يصدق على البشر. عليك أن تجد طريقة لكى تجعل 
التروس تتماشى مع بعضها البعض. للتأكد من أنك والشخص الآخر على 
الموجة نفسها. بحيث تستطيعان عقد تواصل بينكما» بصرف النظر عن 
مقدار اختلافكما . 


نمرن على المحاكاة والتوافق 

قبل ظهور البرمجة اللغوية العصبية (NLP)‏ بوقت طویل. استخدم 
المحترفون تمرينًا للأداء التمثیلی یسمی "المحاكاة والتوافق" plait‏ طبيعة 
أن یکون الر- قائدًا أو تابعا. كان التمرین يدرب المئلین على العمل فى 
تناغم مع بعضهم البعض عن طريق ضبط إيقاع حركتهم وسلوكياتهم Line‏ 
فمثلا: أحد الشخصين يدندن بنغمة والآخر يحاول أن يدندن بالنغمة 
نفسها فى وقت مطابق فى الظاهر. أو أن يصير شخصان - بتعاون کل 
logis‏ مع الآخر ‏ صورة فى مراة لبعضهما البعض. 

لدى أغلبنا القدرة الكامنة على تقبل ومواكبة أنماط مختلفة من 
الأشخاص. ولكننا لأسباب عديدة ومتنوعة لا نقوم بذلك. أيمكنك أن 
تتخيل ماذا سيكون عليه الأمر إذا أمكنك أن تتواصل مع أشخاص ممائلين 
لك تماما؟ كم سيكون عالك ضيقا عندئذ؛ ولهذا السبب يصير الكثيرون 
متصلبين وميالين إلى إصدار الأحكام على الآخرين. فإن لم يكن الشخص 
الآخر يتبع نفس آسلوبی؛ وان لم يكن يرى العالم كما آراه تماما؛ فهو 
على Lhd‏ ولا يستحق الاهتمام» وهو شخص زائد على الحاجة. 


| توافق مع إيقاع الشخص الآخر ۱:۹ 


یتجنب الأشخاص الساحرون أن یکونوا متصلبی الرأی ومیالین لاصدار 
ا إنهم يستمتعون برؤية الام من خلال ose!‏ الاخرين إلى جانب 
اعينهم الخاصة. ويعد هذا احد الاسرار الجوهرية للسحر - أى القدرة على 
رؤية العالم من خلال عينى شخص آخر. 


أدوات لسحر الآخرين 

فى المرة التالية التى تخوض فيها محادثة » جرب هذا التمرین: 
sh‏ قم عن قصد بمحاكاة ومسايرة الشخص الآخر أو 
الأشخاص الآخرين ممن تتحدث إليهم عن طريق الاستماع إلى 
كلامهم ومراقبة لغتهم الجسدية. إذا تحدثوا بسرعة. فسايرهم. 
وإذا تحدثوا ببطء شدید. فقم بالأمر نفسه. إذا كانوا يكثرون من 
الإيماء» فسوف يتوجب عليك أن تحاكيهم. وإذا كانوا 
متحفظين فى استخدام الایماء‌ات » فكن أنت آیضا كذلك. 

ثانياء bi‏ كان موضوع الساعة الذى یشغلهم. فحاول رؤيته من 
وجهة نظرهم. أومئ : ابتسمء وافق» وقدم توكيداتك؛ فالهدف 
هو أن تجعلهم يقولون فى عقولهم: “إننى مستريح للغاية مع 
هذا الشخص. لدينا كثير من الأشياء المشتركة. إننا متشابهون 
للغاية”. نحن جميعًا نميل إلى أن نشعر بالارتياح مع أشخاص 
متوافقين ومتناغمين معناء ونميل لمحبتهم. وذلك LEY‏ نجدهم 
أشخاصًا ساحرين. 


الفصل ۲۰۱ 


الممارسة تصنع الإتفان 


ما نتعلم فعله , نتعلمه من خلال الفعل والتجربة. 
حرطو 


مارس مهاراتك الجديدة فى السحر كلما استطعت ذلك. عندما تتعلم 
تقنيات جديدة› فقد تشعر بأنك تؤديها بشكل محرج وغير متقن؛ لكن 
هذا أمر طبيعى. وحين تكرر مهارات السحر فى محادثات مع أشخاص 
حقیقیین فإنك تتعلمها إلى النقطة التى تصبح فيها تلك المهارات عفوية 
مثل طبيعة أخرى لك. لا يكفى أن يقوم لاعبو فريق لكرة القدم بالتمرين 
اليدنى والتعلم والتمرين على اللعب. لأن ما يسمح لهم بتنمية مهارات 
الحركة وردود الأفعال اللحظية: هی الخبرة التى يكتسبونها مباراة بعد 
أخرى. 


المارسة تصنم الاتمان ۱۱ 


اجعل تلك الهارات تلقائية 
بداخل عقلك الباطن برمجة تلقائية› وسوف تهيمن على ردود آفعالك 
بحيث تحدث تلك التقنيات بعفوية ويسر. وقد كان ذلك هو هدفنا من 
البداية. 

اقد شاهدت من قبل ما يبذله الطفل من تركيز وجهد وهو يتعلم 
ee a‏ ی الدراجه . noes‏ 
الصبور ام “Sail‏ سب التعالیم والبادی هو وحده ما Gi uy oc‏ 
بعدد کبیر من الأشياء دون آن نضطر للتفکیر بشأنها. 

عندما نشغل جهاز کمبیوتر. فان برامج معينة تشرع فى العمل تلقائيًا. 
وان لم يكن هناك poly‏ مثبتة بالفعل فى ذاكرة الجهاز» كما هى مثبتة 
فى عقلك الباطن تماما فانك ستجد آمامك شاشة سوداء أو عقلا خالیا من 


أدوات لسحر الآخرين 

مارس كل مهارة تعلمتها حتى الآن عند كل مناسبة متاحة. 
وركز على مهارة واحدة كل Bye‏ استخدام مهارات السحر مح 
آسرتك وأصدقائك والعارف الجدد. وزملاء العمل at‏ 
تقضی معهم يومك. واعلم آن الممارسة سوف تمنحك الخبرة 
والثقة اللتین تحتاجهما لکی تکون ساحرا فى كل تفاعل انسانی 
تقريبًا. 


91 الفصل السادس والثلاثون 


تعامل مع كل شخص تلتقى به كما لو أنه هيل cal‏ يمك أن 
يجعلك تريح ملیون دولار؛ آو كأنه: 4 pal‏ شخص فی العالم. leaks.‏ 
: تتعامل مع الناس على هذا النحو > > فسوف تجعلهم يشعرون . : 
شعورا bil,‏ حيال أنفسهم. وسوف يجدوئك ساحرا جدا. 


الفصل ۳۷ 


حول المهارة إلى فن 


ol‏ الرجل البارع فی plats alae‏ مع اللوگ. 
— قول مأثور 


ما إن یصبح بحوزتك جمیع التقنیات اللازمة لتکون ساحرا. حتی 
تتبقی بعض التعهدات الشخصية التی لابد أن تنبع من داخلك. وعندما 
تضیف تلك التوجهات النفسية والعقلية إلى استماعك : ونظرتك وقدرات 
التحدث لديك فان التقنیات التی تمرنت علیها جیدا سوف تتفوق على 
نفسها لتصیر "فن" السحر. 


\o¢‏ الفصل السایع والثلاثون 


أدوات yaad‏ الأخرين : 
اجمع كل قدراتك واخلطها (abe‏ بوتقة فن رن و 
طريق دمج التوجهات اا فى عاداتك للاستماع ee‏ 

تلك التعهدات sill‏ سة ستؤدى JI‏ إسعادك وإسعاد الآخرين a‏ 


تقر أن تكون ald‏ ومبهجًا لكل شخص تلتقى به. 
8 فلتقرر أن تكون دما ومتفهمًاء ١‏ مهما حدث. ۱ 

فلتقرر ol‏ تكون مهتما ومراعيا للآخرين ؛ بع بجني اسر 
اكام 


ا لها من مره ة aa ٠‏ تقم الآأخرين على a‏ فيا 


لا يوجد بديل يغنى عن ا موهبة ؛ فلا بديل لبا. فلا الصنعة 
ولا كل الصفات الحميدة نجدی عندما تنعدم ا موهبة. 


قال أحد مدربى المصارعة لأحد المصارعين: ”لديك موهبة حقيقية 
وأنت تجتهد وتتمرن كثيرا وذلك عظیم. ومع ذلكء فاذا أردت أن تكون 
أحد قمم المصارعة فإنك بحاجة إلى الكثير من الخبرة". أى أنه إن أردت 
أن تكون رياضيا عظيماء فان التمرين لا يعد خبرة: والاستعداد لا يعد 
خبرة: والتدريب لا يعد خبرة. إنها جمیعا لا تزيد على معنى مسمياتها - 
لا أقل ولا أكثر. كان المدرب يقول إنه فقط عن طريق الخروج إلى الحلبة 
والتصارع مع آخرین يكتسب المصارع الخبرة. 


| الفصل الثامن والثلاثون‎ ١65 


تصدق الفكرة نفسها على كل شىء نقوم به تقريبًا؛ فالتفكير بشأن أى 
شىء لا يعد عملاء والاستعداد له لا يعد عملاء والتمرين عليه لا يعد 
عملا. وتخيله بصریّا لا يعد عملاً. لكن القيام بالأمر نفسه هو فقط ما يعد 
عملاء وليس هناك طريقة أخرى. ويجب تشذيب كل الزوائد والأطراف 
لكى تقدم lal‏ فعالاً و بیعیا فعليك أن تقوم بالأمر مرة تلو الأخرى مرارًا 
وتکرازا؛ فى ظروف الحياة الحقيقية إلى أن تصل إلى مرحلة لا يتوجب 
عليك عندها التفكير فى الأمر عند أدائه. إن سر تقديم الأداء الأمثل هو أن 
تكيف عقلك بحيث تصير سلوكياتك واستجاباتك سهلة وعفوية وتلقائية. 

عليك إذن ممارسة الكثير من السحر. 


۱ 0 piano 
تخيل نفسك فى موقف اجتما , أو موقف عملى مهنی؛‎ . 
وتخيل نفسك متسب بالاسترخاء والدمائف والدف»» والمودة.‎ 

والسحر. تخيل أنك تشع سحراً على الآخرين وأنهم يبتسمون .| 

لك ویستمتعون برفقتك. ٠‏ ۱ 
قل وکرر لنفسك : "إثنى شخص ساحر کل السحره . وفی کل 
مرة تنطق هذه العبارق تصور صورة ذهنية لنفسك وأنت تسحر. 
Lams "‏ آخر وتستمتم بذلك.. ۱ 
أخيراء ولكى تبرمج عقلك الباطن بعناصر ae on Creel!‏ 
“aye‏ كما لو أنك ساحر من الدرجة الأولى. فلتقرر أن. ne‏ 
تسيرء وأن تتحدث؛ وات تومئ إيماءات جسدية وأن تبتسم ‏ 
. بالضبط كما لو أنك تشع » بالفعل» بتأثير مغناطيسى على کل .. 
کاس تتواصل میم eS‏ وتو فلك المتوافقة 4 ترشدك gl‏ 


| والآن» عليك أن تقوم بذلك! yoy‏ 


1 الطريق . لست مضطرا إلى أن + تدفع” هذا للحدوث, بل فقط . 

0 اترکه يحدث. لقد بدأت ٠‏ بالفعل فی ت تجربة ود ی ع 
عليك أن تزمن بسحرك 2 aM‏ ا ا 
1 احرصء دائمًاء على أن تبقى "فى داخل | اللحظة الحاضرة". 9 
فبالنسبة للشخض الساخن ٠‏ فالوقت الوحید الوجود هو اللح: ۳ 
res ee‏ : ليس هناك "وقت تال" ولا CE‏ ولا “سوف أجاول . 

. فيما بعد" . سوف تكون ساحرا فقط عندما رکز تركيرًا اما gle‏ 
الشخص es)‏ و شي" a‏ وکا قال ial oe fe‏ هنا 0 


~ 


الفصل ۳۹ 


أطلق السحر 


إن نصف العالم يتكون من اشخاص لديهم شىء يقولونه 
ولا يستطيعون» ونصفه الا خر من أشخاص ليس لديهم 
شىء يقولونه لكنهم يواصلون التحدث. 
— روبرت فروست 


سوف تكون قدرتنا على سحر الآخرين مثل ثمرة الكرز على سطح طبق 
الحلوی: هذا على الصعيد الاجتماعى. وسوف تكون رصيدا فى البنك 
على الصعيد الهنی. فكر فى القيمة الهائلة لسحرك المكتسب حديئًا فى 
عالك الاجتماعی. ستكسب أصدقاء جددا بسهولة عندما تكون الشخص 
الذى يود الجميع التحدث إليه فى إحدى الحفلات. أسعد أصدقاءك 
وأفراد أسرتك. واسحر الغرباء عنك تمامًا لأقصى حدود السحر. 


أطلق السحر ۱5۹ 


أسرار التحرك للأمام 

بالنسبة لعالم إدارة الأعمال. أيمكنك أن تتخيل الفوائد والمزايا التى 
ستقدمها لك مهاراتك فى السحر؟ سوف تحقق المزيد من المبيعات لعملاء 
متلهفين إلى الشراء منك. وسوف تتفاوض بقدر أكبر من الفعالية. وتشترى 
بأسعار أقل وتبيع بأسعار أكبر. 

ستجعلك شركتك الشخص الأساسى عند مقابلة العملاء ذوى الشأن. 
سيتطلع زملاؤك ورؤساؤك لقضاء وقت معك لأنهم یقدرونك ليس فقط من 
أجل ذكائك ولكن من أجل سحرك أيضًا. 

سوف تتلقى أجرًا أعلى وتترقى بوتيرة أسرع. ستكون قيمتك الشخصية 
وقيمتك فى السوق أعلى من أى شىء توقعته فيما سبق. وكذلك فإن 
الأشخاص الذين يمكنهم مساعدتك سوف يفتحون أمامك الأبواب» وسوف 
تزداد فرص التقدم للأمام. 

والان: صار الأمر كله يعتمد عليك. ليس لديك ما تخسره. ولكن 
أمامك كل شىء لتكسبه. مَنْ هذا الذى لا يستمتع برفقة شخص يبدو أنه 
یقدره ۰ ويهتم لشأنه . وينصت إلى حديثه؟ ومن هذا الذی لا يحب أن 
یقضی وقته مع شخص ساحر؟ 


ألا تحب أنت ذلك؟ 


فصل إضافى خاص 


فوةالسحر عبر الهاتف 


يقضى الكثيرون منا فترات طويلة من الوقت وهم يتحدثون عبر 
الهاتف. ومع ظهور الهواتف الجوالة: صار هناك المزيد من الناس 
يثرثرون ويتحدثون فى sh‏ مكان وکل مكان يمكن تخيله. يمكن لاكتساب 
السحر عبر الهاتف أن يزيد من فعاليتك زيادة هائلة فى التعامل مع 
الآخرين. جرب تلك التقنيات البسيطة. 


الخطوة ۱ : الانطباع الأول 

هناك هذه القولة القديمة: “لا يتسنى لك أبدا فرص ثانية لتعطی 
الآخرين انطباعا أول”. فى كثير من الأحيان لا یتکون الانطباع الأول 
وجها لوجه ولكن من خلال الهاتف. 


قوة السحر عبر الباتف ٩۱‏ 


كثيرون من المهنيين المحترفين ورجال الأعمال لا يلتقون بعملائهم 
بشكل شخصى lal‏ فهم ينهون أعمالهم على الهاتف وحسب. وهم 
ينجحون فى هذه التقنية لأنهم قد نموا شخصيات هاتفية تعطى انطباعًا 
ساحرًا ولها سطوة مقنعة. 


قصة حقيقية: اتصل عميل بإحدى شركات الأجهزة المنزلية . فأجابه 
صوت امرأة: “شركة کی اند بى”. قال المتصل “عفواء ماذا قلت؟". 

فقالت من جديد:” شركة كى اند بى” بنفس الأسلوب العبوس الخالى 
من السحر. صمت المتصل لبرهة ثم قال برقة: ” لماذا لم تقولى صباح 
الخير؟”. 

ساد الصمت لبرهة. ثم قال المتصل: "إن لك صوتا لطيفاء كم أحب أن 
أسمعك تقولين صباح الخیر". الصمت مازال قائمًا. فقال المتصل: ”أيمكنك 
قولها الآن؟” صمت آخر. وأخیرا. قالت الوظفة: "صباح الخير”. 

كان التأثير مذهلا. الآن صار صوتها وأسلوبها يتسمان بمودة كلية: بل 
فی الحقيقة بدا صوتها مبتسما. آجاب العمیل قائلا: "کان ذلك مدهشّا - 
شکرا لك". تغیر انطباع العمیل عن موظفة الاستقبال على الهاتف ۰ وتغیر 
انطباعه عن الشركة تغیرا تاما من الرد الأول ”شركة كى اند بى” إلى الرد 
الثانی "صباح الخیر". 

ما بسطه من شىء بسهل القيام به - أن نبتسم. وما أعظم الاختلاف 
الذى يمثله. واعلم أنه يمكن للابتسامة أن تُسمع ols‏ یحس بها فى صوتك 
على الهاتف. قد لا يبتسم الستمع . ولكن أنت يجب عليك أن تبتسم! 


۱۹ فصل إضافى خاص | 


الخطوة ۲ : البحث عن سبل لمعرفة كيف يتحدث ویستمع أحدهم 

تمنحك بداية المحادثة التليفونية فرصة عظيمة لتكتشف كيف يتواصل 
الشخص الموجود على الطرف الآخر للخط. وسرعان ما سوف تكتشف إن 
كان يهيمن على حديث الشخص اعتقاده تجاه الأمور أم إحساساته 
تجاهها . يطلق علماء النفس على ذلك اسم الإشارات. إشارات منهجية 
وإشارات استدلالية : على الترتيب. ونسميها أيضا الفاتیح. 

الكلمات التى يختارها الناس للتحدث والطريقة التى يتحدثون بها هى 
مفاتيح لما هو مهم بالنسبة لهم فى ذلك الوقت. عندما تتحدث إلى شخص 
آخر وتنصت إليه. فكن مستعدًا لكى تسایر مزاجه فى الحديث. Gh‏ كان 
ذلك المزاج . وكن مستعدًا لأن تستجيب بنفس الطريقة. 


التفاصيل فى مقابل العواطف 
بمناقشة تفاصيل العلومات المتعلقة بأحد الموضوعات: فعليك أن تتجنب 
الشخص الآخر منخرط بشكل عاطفى فى الوضوع الذى تناقشه. فتجنب 
التحدث حول الأمور | لعملية والمادية حتى يغير الشخص مسار الحديث ؛ 
فأنت لا ترغب فى أن يتحدث كل منكما عن شىء مختلف بل تريد أن 
تكونا على موجة التواصل نفسها. 

تخيل انقطاع التواصل الذى سيحدث إن كان أحد الأصدقاء أو أفراد 
الأسرة يتحدث عن جمال مشهد الجبال وعن الطمأنينة التى تحققها 
الإجازة هناك (استجابة معتمدة على الاستدلال والخبرة الحسية) وبينما 
أنت تصر على مناقشة جيولوجيا المنطقة ونوع المحاصيل التى تنمو هناك 


| قوة السحر عبر الباتف ۱۳ 


(استجابة معتمدة على النهجیة)؛ لأنك Way‏ ستبدو كأنك وصلت توا من 
كوكب المريخ ! 

عندما يتحدث الآخرون حول المشاعر والعواطف؛ وتتحدث أنت عن 
الحقائق فستجد أن النتيجة هى إبطال السحر! أما إن كانوا يتحدثون 
حول الأرقام والشئون المادية؛ وتحدثت أنت حول الحالة المعنوية 


الخطوة ؟: قدم للناس ما يريدونه 

إذا آردت أن تکون ساحرا: فتذکر هذه النقطة: الامر لا يتعلق كات 
انس ما یتعلق بك. قدم الشخص الآخر على نفسك. عندما تتحدث إلى 
شخص ما عبر الهاتف فتعامل مع طرف السماعة القریب من فمك كما لو 
أنه أذن الشخص الذی تتحدث الیه. تحدث بدفء ورقة. عانق السماعة 
وضمها بصوتك. سيعينك هذا على أن يصير صوتك آکثر ألفة. ورفیا 
ومراعاة لشاعر الآخر. 

إليك أقوى اثنتين وعشرين فكرة لمساعدتك على أن تصير آکثر سحرا 
عبر الهاتف: 


.١‏ شجع الشخص الآخر على الحديث. عندما يحين دورك لتتحدث. فلا 
تشرع فى تلاوة سلسلة من المناجاة الذاتية الصغيرة. بدلا من = 
اطرح اسئلة واستمع إلى الإجابات حرص : فكلما سمعت اكثر: 

؟. تحدث بوضوح وبساطة ومباشرة. إن كان الآخر يستخدم لغه عادية دون 
كلمات baie‏ فعليك أن تتحرى الأسلوب نفسه: فلا شىء يضع 
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طریق استخدام کلمات ومصطلحات معقدة وغريبة: وابتعد عن أية 
لغة قد تنفر الطرف الاخر وتخرجه من سياق التواصل. 

۴ استمع بحرص, لأنها الطريقة الوحيدة التی تمکنك من التعلم وا معرفة. 
یفضل آغلب LU!‏ أن یتحدئوا عن أن یسمعوا: خصوصًا عبر 
الهاتف. قاوم هذا النزوع بداخلك؛ وعندما يرغب الطرف الآخر فى 
التحدث : فرکز على الاستماع. 

4 كن مستممًا صبورًا. بالرغم من أنك قد تکون مستعدا بالاجابة بعد 
کلمات قليلة ينطق بها الآخرون: لكن عليك أن تسمح لهم باکمال 
آفکارهم والإعراب عن مشاعرهم حتی يأتى دورك فى الحدیث. 

۵. كن مستممًا فعالاً. استعن بالتوکیدات والتطمینات الصوتية واللفظية 
من قبيل ol”‏ -هاه" :"نعم: أفهم هذا”.” اممم" "حقا": "بکل 
تأکید " log.‏ شابه ذلك. هذه اللاحظات البسيطة تسمح للشخص 
الآخر بمعرفة أنك منتبه وستغرق معهم تماما. 

٩‏ قاطع‌دون إساءة. قد تفسر القاطعة على آنها نفی لا یقوله آحدهم أو ما 
يعتقده أو على أنها إحباط صغير الحجم. إن كان لابد أن تقاطع 
الآخرء فحمل نفسك دائما اللوم فى هذا. قل شيئًا من قبيل 
"سامحنی على القاطعة . ولكنى لم أرغب فى glad‏ هذه النقطة”. 

۷ استخد مآمثلة وقصصا تتسم بالاقتضاب والحيوية. الجفاف شىء قاتل. 
عندما يحين دورك فى التحدث : فحول تعليقاتك إلى عرض مسرحی 
صغیر. لا تقتصر على أن تقول "یوم مشمس" بل قل "یوم مشمس 
دافی یسعد القلوب الحزینة". لون وصور کلامك. 

۸ لا تضع افتراضات مسبقه. مهما بلغت درجة WY!‏ فى المحادثة . فاياك 
أن تتوسع فى درجة WY‏ فوق الستوی الذى یحدده الطرف الآخر 
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- خصوصا عندما یتعلق الأمر بالزاح - فما لا تستطیع قوله على مسمع 
من أمك أو أبيك لا تقله لشخص اخر. 

٩‏ لا تندقع. أبطئ من ایقاعك واستخدام نبرات أعمق لصوتك. إن 
الاصوات Lbs YI‏ والاعمق اکتر جاذبية فى الكلام من الأصوات الاسرع 
والأعلى. 

٠١‏ . استخدم الوقفات. عندما تكون أنت أو الشخص الذى تحادثه بحاجة 
إلى وقت للتفکیر: فجرب أن تتوقف قليلا. نبه إليها الشخص الآخر 
بقولك "خذ دقيقة للتفكير فى ذلك". أو "امنحنی دقيقة للتفكير“. 
وعندما تتوقف أنت. لا تستغرق وقتا أطول من اللازم: وإلا فسوف 
تسمع الآخر يقول: ”الو أمازلت معى على الخط؛". 

١‏ تفرط فى تقديم ا معلومات. قدم للناس ما يحتاجون إليه فقط. فبعض 
الأشخاص إذا ما أغرقوا بالمعلومات سيمتنعون عن اتخاذ قرار أو 
التوصل لاستنتاجات. لا تخبرهم بما لا يحتاجون أو بما لا يريدون 
معرفته. كن منتبها إلى أن ذلك الحماس المفرط لديك قد يطغى على 
مستوى اهتمامهم فيذهب به أدراج الرياح. 
فاحزن لحزنهم ؛ إن كانوا سعداء فاسعد لسعادتهم. إن كنت تحاول 
أن تروج للناس سلعة أو فكرة. فتذكر أنهم بمجرد أن يعتبروك صديقا 
يهتم لشانهم . فسيصيرون اكثر استعدادا لتغيير ارائهم وافكارهم. 
وفى سرعة كلماتك. تباطأ عند نطق التعليقات الأهم. ورقق صوتك 
عند نطق الملاحظات الشخصية (شبه السرية). أسرع من تلفظك 
بالتفاصيل والعلومات غير ذات الشأن. فلا شىء أكثر إثارة للملل 
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والإحباط من صوت رتيب مسطح النبرة. فهو يجلب النعاس أسرع oes‏ 
قرص منوم. 


. عبر عن عواطفك. لابد لصوتك وأسلوبك أن يبدو فيه الحماس والاهتمام 


والإثارة والسرور. إنك ترغب فى إيصال قوة قناعاتك» بل وشغفك 
Ly‏ ولكن احذر من الإفراط فى ذلك لأنك بهذا تفسد الأمر. 


. ابتسم وأنت تتحدث عبر الپاتف, فالابتسامة قد تُسمع وقد يحس بها 


أكثر Gd.‏ وألفة إن ابتسمت وأنت تتحدث. 


. قدم للفاس ما تريده أنت منهم. إن أردت منهم أن یتحمسوا فعليك أنت 


أن تتحمس. إن أردت منهم أن يقتنعواء فيجب أن تكون أنت 
مقتنماء فهم لن يقدموا لك شین تفتقده بالفعل. 


. ركز على التحدث بشان ما یهتم به الأخرون. واحرص bla‏ على أن تكون 


أفكار الآخرين وآراژهم واهتماماتهم هی جوهر المحادثة. 


. قاوم إسداء النصح. ینطبق هذا على المحادثة الهاتفية والمحادثة وجها 


لوجه على السواء. إذا طلب آحدهم النصح : فقاوم إغراء الاستجابة 
وبدلا من ذلك اسأله : "ما الذی تعتقد أن عليك القیام ay‏ 


. اطلب الاذن دائمًا. عندما لا يطلب الآخر النصم؛ ولكنك تعلم أنه 


بحاجة إليه» فجرب أن تقول: " هل لى أن أقدم لك اقتراحًا؟”. 
احرص على أن تتصرف بتهذیب دائما. 


. استجب برقة للغضب أو السلوك العدوانى. فإذا استجبت بمسلك مماثل 


فقد تفوز بالمعركة العاطفية ولكنك ستخسر بلا شك حرب السحر. 
وتذكر أن الجواب الحليم الرقيق يبدد ثورة الغضب. 


١‏ تتوقف ع نآدائك الساحر حتى تضع السماعة. تأكد من أن سحرك 


يتسع ليشمل كل ما تقوله» بما فى ذلك تحية الانتهاء من المحادثة. 
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هل سبق لك أن تحدثت مع شخص عبر الهاتف ممن ینهون الكالة 
فجأة؟ إن هذا یجعلك تتشكك فى کل شىء قاله لك أليس CLUES‏ 
parr. VY‏ نفسك مثل مُرشد لستممك. حاول أن تکون مثل أفضل مرشد 
يمكنك أن تتذکره - مطلع » صبور: طيب. مراع مهتم دافی. 
مساند: ومدافع. افعل ما بوسعك لتکون LAL‏ وودودا مع الآخر. 


أدوات لسحر الآخرين 

فلتقرر اليوم أن تصبح متحدئا ساحرا وممتارًا على الهاتف. 
أولاء احتفظ بتلك المقترحات على صفحة واحدة من الورق 
وضعها أمامك كلما أردت أن تتصل بالآخرين على الهاتف. 
راجعها بسرعة بينما تتحدث. وابحث عن الفرص المناسبة 
لتنفيذها. 

ثانيّاء تعامل مع كل مكالة هاتفية باعتبارها اجتماعًا Lage‏ مع 
عميل ذى أهمية خاصة. تخلص من كل المشوشات» وركز بعقل 
pile‏ على صوت الشخص الآخر. 

بقليل من الفكر والمارسة. فان هذه المهارات سوف تصير عظيمة 
الأثر فى حياتك الاجتماعية وكذلك فى عملك ومسارك المهنى؛ 
والحق أن تلك المهارات سوف تقدم لك الكثير لتحسين نوعية 
علاقاتك فى أى شىء آخر تقوم به 


نبذة عن المؤلفين 


'برايان تراسی" هو أحد أفضل التحدئین فى مجال إدارة الأعمال 
بأمريكاء ومؤلف تحقق كتبه أفضل المبيعات: وأحد مدربى ومستشارى 
القيادة فى التنمية الشخصية والمهنية فى عالمنا اليوم. يحاضر على مسمع 
الشخصى والقيادة والفعالية الإدارية › والقدرة الإبداعية. والبیعات. وقد 
البرامج التعليمية. وقد ترجمت الكثير من أعمال "برایان" إلى لغات أخرى 
واستفید بها فى ه" دولة. وقد شارك فى التألیف. بالتعاون مع "کاملبل 
فریزر "۰ لبرئامج الارشاد والتدریب التقدم وبرنامج التدریب المتاز. 

يقدم "برایان" استشاراته لأكثر من ألف شرکة -من بینها "ای بى 
ام" و“ماكدونيل دوجلاس”. و“مليون دولار راوند "UE‏ وقام بالتدريب 
الشخصى لأكثر من مليونى فرد. أفكاره مجربة وعملية وخلابة. يتعلم 
قراؤه ومشاركو منتدياته وعملاوه التدربون سلسلة من التقنیات 
والاستراتيجيات التى يمكنهم استخدامها فى الحال للتوصل إلى نتائج 


آرون آردیسن" من موالید انجلترا وتعلم بها ويعرف على نطاق واسع 
کواحد من pal‏ مدربی الالقاء والتحدث فى العالم. وقد كرس سنوات 
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عديدة ى إثراء تاريخ مهنی متمیز فى فن التمتیل وال خراج: وكذلك 
كأستاذ للفنون المسرحية بالولايات المتحدة ومختلف دول العالم: ثم طبق 
هذه الخبرة المسرحية العريضة =e‏ تحسين مهارات العروض التقديمية 
بعالم إدارة الأعمال. 

وتقديرا لأسلوبه التدريبى الفريد وعمله مع العديد من المتحدثين 
المحترفين وأعضاء الجمعية الوطنية للمتحدثين أطلق على “رون آردین" 
لقب "مدرب معلمی الخطابه "۰ وقد كان رون الوضوع الرئيسى لمجلة تايم 
واكتسب شهرة واسعة ونال plo‏ عدیدة: من بينها جائزة "موريس 
ماسکاناس" للتمیز ‏ وجائزة “ويليام سوروكا” للقائد الاستثنائى: وجائزة 
اللجنه التنفیذیه العالیه. وجائزة ”نحن نؤمن بالعجزات" من موسسه 
۳ 

ویمارس "رون" عمله فى “سان دییجو" : ويقيم منتدیات وورش عمل 
فى أنحاء الولايات المتحدة. وكنداء وجنوب أفريقيا. من بين عملائه 
ومحامون» وشخصيات إذاعية وتليفزيونية. 


جامعة برایان تراسى” 


قام "براین تريسى” مؤخرًا بتأسيس وترؤس جامعة “برايان 
تراسى” لإدارة الأعمال وتجارة الأسهم» التى تتعهد بمساعدة 
الأفراد على تحقيق نجاح مالى وإدارى كمالكى مشروعات 
تجارية .(www.briantracyu.com)‏ 

تقدم الجامعة توجیها عملیا وسريع التنفيذ فى بناء الاعمال؛ 
وزيادة الأرباحء وتأسيس مشروعات خاصة. والمبيعات 
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الناجحة والقيادة عالية الاداء» والاداء الاداری الأمثل. 
باستخدام تکنولوجیا شبكة العلومات يمكنك أن تتعلم الهمارات 
الأساسية للتسويق والبیعات. والانتاج والتوزیم» والدعاية 
والاعلان» وكيفية الحصول على ما تحتاجه من تمويل. 
وباستخدام تقنية ال BTU‏ فإن المعلومات متاحة لك فى أى 
وقت. وفى Sh‏ مكان. 

من أجل تقييم مجانى لإدارة الأعمالء زر موقع 
www.briantracyu.com‏ الیسوم؛ وابدأ خطوتك الأولى على 
طريق الأثرياء. 


(تابع) 

يشرح کتاب "قوة السحر" على وجه التحديد كيف يقوم الأشخاص الأكثر سحرًا 
بكل تلك الأشياءء بداية من التفاعل مع العملاء والزبائن. وكذلك تحقيق درجات 
أعمق من التعاطف والتفهم مع الأصدقاء والاعزاء . بل انك ستجد أساليب 
محددة تستطيع أن تطبقها عندما ترغب فى سحر رجل أو إمرأة. 

بصرف النظر عن درجة براعتك أو ذكائك أو خبرتك. فان نسبة UAC‏ من 
قدرتك على النجاح فى أى شىء تعتمد على مقدرتك على كسب الناس إلى 
صفك. وعلى إقناعهم . أى على أن تسحرهم. ويقدم كتاب قوة السحر'' تقنيات 
مجربة وسهلة التعلم لتكون أكثر سحرًا فى أى موقف. قم بتطبيق تلك الأسرار 
فى كل جانب من جوانب حياتك. وسرعان ما ستجد نفسك قادرًا على فتح أى 
باب والحصول على ما تريد ‏ فى كل وقت. 


برایان تراسى" هو أحد آهم مدربى النجاح الشخصى فى 
العالم. وقد عمل استشاریا. ومدرباً. ومتحدثاً لحساب آکثر من 
call |‏ شركة. وقام بتدریس البیعات. والتسویق. والتفاوض, وفن 
الاقناع لأكثر من ملیون محترف. كما أنه مؤلف العدید من 
۲ الکتب Gall‏ حققت أفضل البیعات حول النجاح الشخصی 
والهنی. بما فى ذلك کتابیه الرائعين Focal Point, Eat That Frog!‏ و Goals‏ 


وهو يعيش فى سولانا بیتش. بولاية کالیفورنیا. 
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رون اردين ممثل ومخرج سابق. يعد حاليًا من صفوة 
مدربى المتحدثين المحترفين. ويشتمل عملاؤه على شركات, 
ووكالات فيدرالية. وأخرى تابعة لمدن أو ولايات؛ ورجال سياسة. 
| وتنفيذيين. وشخصيات إعلامية. وكثيرين غيرهم. وهو يعيش 

8 فی سان دييجو. بولاية کالیفورنیا. 


"يعلمك هذا الكتاب المدهش كيف تكتشف 

"السحر" الكامن بداخلك...وبالتالى كيف تحول 
هذا السحر إلى "Ba‏ 

— روبرت جی آلاند» مؤلف کتاب 

Multiple Streams of Income‏ الذى حقق 

أفضل البیعات وفقّا لتقييم صحيفة نيويورك تايمز 


"لقد أنجز "برايان تراسى" مفخرةً أخرى؛ وفى هذه 
المرة بالتعاون مع نجم التدريب على العروض "رون 
آردین". هذا الکتاب رمية فى قلب البدف. أتقن قوة السحر وحن 
خبيرًا فى عقد صلة وثيقة بای شخص". 

Charisma and The Platinum Rule د. "تون آلیساندرا" مولف کتاب‎ — 


"تراسی" و "آردین" هما فقط من يستطيعان أن يحشدا کل تلك القوة 
داخل كلمة واحدة صغيرة. Logi!‏ يثبتان أن النجاح ما هو إلا ثمرة السحر'. 
- "تشاردز تی جونز" مؤلف كتاب Life is Tremendous‏ 

ورئیس مجلس إدارة مؤسسة Executive Books‏ 


"فى عالم اليوم الذى يجرى فيه كل شىء بسرعة» من السهل أن ننسى 
أهم عامل من عوامل النجاح؛ إنه سمعتك. إن ما يعتقده الناس عنك هو 
ثمرة السحر الذى تبته, لیس فقط فى حضورهم ولکن کل لك خلال 
كل أحداث حياتك. اقرأ وانتفع بالدروس المتضمنة فى تلك الصفحات 

- توم هوبکنز, مدرب إتقان فن المبيعات؛ 
ومؤلف كتاب كيف تتقن فن البيع 


| 
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